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LA FORMATION DES PRIX 


des denrées alimentaires de première nécessité : le Pain, la Viande et le Lait 








AVANT-PROPOS 


Questions de Méthode. 


€ Tout phénomène social, a dit Guillaume de 
Greef, doit être finalement considéré comme le 
produit global #t indissoluble de la combinaison 
de tous les facteurs inorganiques, organiques et 
psychiques ». J'’ajouterai que l’étude la plus 
féconde des phénomènes sociaux s'applique aux 
groupes d'éléments et de forces les plus stables, 
les plus permanents, les plus vastes en surface et 
en profondeur. 

C'est pourquoi, ayant choisi d'apporter au pro- 
blème de la formation des prix quelque clarté, 
s'il est possible, j'ai voulu considérer les aliments 
de première nécessité, car ils empruntent 
toute leur valsur à la plus solidement fondée, 
à la plus constamment agissante des données de 
la vie sociale : la faim. 
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Le prix, c’est la mobilité, l'instabilité, le chan- 
sement. Si nous avons à rechercher le rythme 
qui domine ses infinies variations, nous le décou- 
vrirons, semble-t-il, en observant les plus large- 
ment équilibrées des forces mouvantes dont il 
émane. 

Parmi la multitude des objets auxquels les 
hommes accordent une valeur, l» pain, la viande 
et le lait ont ce privilège, étant universellement 
nécessaires, de susciter un immense volume 
d'échanges et d'y intéresser des masses innom- 
brables de vendeurs pt d’acheteurs. 

Il m'a paru que de ce fait devait résulter un 
ensemble de circonstances favorables aux obser- 
vations les plus générales, aux conclusions les 
plus proches de la certitude. 

Les plus proches. car il convient, en ces 
matières, à la certitude de rester modeste. Ses 
chances ne dépassent guère les limites de l’ap- 
proximation, l'horizon des hypothèses. L'écono- 
mie politique n’est qu’une science spéculative. 
Ses droits sur la vérité, minimes encore et con= 
testables, laissent une large place à l'opinion, 
fort loin de l’objectivité sereine et de l'évidence 
où les données de la science positive reposent. 


Placons-nous en face de ce mécanisme social 
et économique qu'on appelle le marché. Essayons 
de voir »2t de comprendre le jeu de ses éléments 
combinés en forces multiples et agissantes. 
Comment déterminer le mouvement mystérieux 
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qui anime cet ensemble ? Admettrons-nous que 
telle partie ou telle autre mérite d'être négligée 
ou d'occuper, au contraire, une place privilégiée 
dans notre examen ? Certaines considérations 
apparemment étrangères à la formation des prix 
interviendraient utilement pour en commenter 
le sens : devrons-nous les éliminer ? Décrirons- 
nous le système pièce à pièce et penserons-nous 
que cela doive suffire ? N’aurons-nous rien omis ? 
Parce que nous serons maîtres des données du 
problème, le résoudrons-nous à coup sûr ? 

Reconnaïssons done qu'il y a dans cet ordre 
de recherches autant d'art que de science. 
Ce n'est que par un choix des faits et des 
idées que l’explication d’un phénomène écono- 
mique et social peut être conçue. Ces faits, ces 
idées se proposent au savant en une multitude 
incohérente, à la facon dont s'offre à l'artiste 
la diversité infinie des formes et des couleurs. Le 
savant, comme l'artiste, prend parmi ces données 
objectives les portions de réalité adéquates à la 
représentation qu'il poursuit. Puis il les situe, les 
met en place selon une échelle de valeurs appro- 
priée à son propre point de vue et les exprime 
enfin. 

Nous ne ferons pas autre chose. Nous observe- 
rons les faits, puis, les ayant notés, nous essaye- 
rons de les interpréter. 

Mais observer, n'est-ce pas déjà choisir ? Ne 
faut-il pas avoir une idée préconçue du champ 
à étudier pour en limiter l'étendue ? Les phé- 
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nomènes se présentent à nous au milieu de cir- 
constances infiniment variables : il faut savoir 
les fixer avec leurs caractères. Quand on les a 
saisis, ce n’est pas sans faire encore une sélec- 
tion parmi eux qu'on obtient la notion de leur 
importance relative. 

Nous aurons à notre disposition un ensemble de 
données recueillies par d’autres observateurs et 
d'autant plus précieuses qu'elles furent notées 
indépendamment du but de nos recherches. Nous 
aurons les statistiques, les monographies, les en- 
quêtes, l’histoire des faits dans leur sucession, 
l’expérimentation de certains d’entre eux. I 
nous sera loisible aussi de provoquer cette docu- 
mentation positive, de l’étendre, de la préciser. 

Mais comment prendre tous les phénomènes à 
la fois, dans leur diversité, dans leur multiplicité, 
et lzs considérer ainsi ? Et n’en prenant qu'un, 
comment, si l’on veut le retenir et le fixer en toute 
vérité, satisfaire à la nécessité de comprendre 
avec lui tous les faits qui l’accompagnent ? 

On me dira que les physiologistes ont surmonté 
des difficultés analoguss et qu'ils ont pu y adap- 
ter la méthode de leur science. Ils ont d’abord 
reconnu un principe de déterminisme qui lie les 
faits entre eux par un rapport fixe de cause à 
effet. Puis ils ont considéré l’ensemble de ces phé- 
nomènes et Claude Bernard à pu admettre (une 
finalité harmonique et préétablie dans les corps 
organisés dont toutes les actions partielles sont 
solidaires et génératrices les unes des autres. » 
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Rien ne permet de penser que les choses, en 
sociologie, se passent autrement. Le milisu où 
évoluent les phénomènes économiques et sociaux 
est plus complexe que le milieu physiologique. 
Mais celui-là différait déjà considérabl:ment, 
pour Claude Bernard, du milieu physique où 
résident les corps bruts. Malgré les bouleverse. 
ments et les troubles que ce milieu sociologi- 
que comporte, malgré les variations de l'opinion 
publique, des coutumes, des lois, on ne voit aucune 
raison de ne pas adopter ici, comme en toute 
réalité phénoménale, le principe de causalité et 
d: déterminisme scientifique. 

Il y a cependant un élément qui, à peine appa- 
rent en physiologie, prend en sociologie une im- 
portance capitale. C’est l'élément psychologique. 
La psychologie joue un si grand rôle n matière 
économique et sociale, qu'on à pu la mettre au 
premier rang des méthodes d'interprétation et 
tout vouloir expliquer par son entremise. Quelles 
variables cett® considération introduit dans l’or- 
dre régulier des phénomènes, il est facile de le 
concevoir quand on est amené à constater, chez la 
plupart de ceux qui les mettent en action la pré- 
tention de jouer leur rôle en toute liberté, quand 
on doit reconnaître, pour la plupart des actes qui 
concourent à un phénomène quelconque — la for- 
mation des prix par exemple la possibilité, au 
gré de circonstances fortuites, d’avoir ou de 





n'avoir pas eu lieu ! 
Ne résulte-t-il pas de là, si l’on veut ohserver 
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les faits sociologiques d’une manière positive, 
que des corrections devront être apportées sans 
cesse pour éliminer tous les caractères, toutes les 
influences, toutes les conséquences qui ne dérivent 
pas d’un déterminisme étroit, adéquat non seule- 
ment à l’ordre économique et social, mais, dans 
cet ordre, à une même catégorie de phénomènes ? 
Et chacune de ces corrections ne suppose-t-elle 
pas connu à l’avance ce qu'il s’agit précisément 
de rechercher ? 

On a tenté de sortir de ces embarras en faisant 
appel aux méthodes des sciences exactes. On a 
utilisé les données de l’algèbre, le calcul intégral 
qui permet de grouper et de traiter simultané- 
ment des multitudes de phénomènes semblables, 
la théorie de la mécanique qui évoque les forces 
et le mouvement. Cournot, le premier, a précisé 
le principe de ces recherches en recommandant 
l’emploi de l’analyse mathématique qui trouve 
des relations € entre des grandeurs que l’on ne 
peut évaluer numériquement, entre des facteurs 
dont la loi n’est pas susceptible de s'exprimer par 
des symboles algébriques ». Mais aussi utile qu'il 
puisse paraître de définir et de mesurer ces rap- 
ports, en est-il moins vrai que le but essentiel reste 
inaccessible ? C’est comme si, connaissant deux 
forces par leur direction, on s’attachait à mesu- 
rer l’angle qu'elles forment à leur point de ren- 
contre. Cela est bien quelque chose. Mais si l’on 
ne possède pas la donnée capitale qui est l’inten- 
sité, la grandeur de chaque force, on ne pourra 
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Jamais en déduire la force résultante, ni en puis- 
sance, ni même en direction. 










Ainsi, de quelque côté que nous nous retour- 
nions, il nous est impossible de trouver un peu de 
sol ferme sur lequel faire reposer avec (quelque 
sécurité la pierre de fondation qui offrirait, fût- 
elle de forme imparfaite et provisoire, à toutes les 
autres Son appui. 

| D'ailleurs, l’aurait-on fondé, cet édifice où les 
faits viendraient s’accumuler en un monceau 
d'observations incontestables, absolument, scien- 
tifiquement vraies, ne resterait-il pas à en inter- 
préter le sens ? 

Une photographie peut fixer et préciser de 
facon parfaite l’image de la réalité. Si elle repro- 
duit, par exemple, l’aspect d’une foule sur la 
place publique, on retrouvera tous les individus 
qui composent cette foule au lieu exact qu'ils 
| occupaient. La proportion des formes et des 
| orandeurs sera rigoureuse. À la manière des 
| relations scientifiques, ce document permettra des 

observations qui eussent été impossibles sur la 
nature même : la mesure, le dénombrement, la 
définition de chaque pont. 

Mais que font les photographes avant de nous 
présenter le cliché qui interprétera cette mani- | 
festation populaire ? Ils se hâtent de corriger 
l'épreuve, d’accentuer tel trait, d’estomper tel 
autre. Ayant usé d’un appareil merveilleusement 
apte à copier, à fixer mécaniquement le fait maté- 
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riel, ils en retouchent l’image pour la rendre plus 
réelle à nos yeux. Et nul ne doute qu'un bon des- 
sin, même sommaire, ne soit plus interprétatif 
que leur meilleure reproduction. 

Il y à donc quelque chose de plus, en ces matiè- 
res, que la vue précise de l'objectif. Il y a quel- 
que chos2 de plus en sociologie que l’implacable 
calcul du statisticien. 

Calcul incertain, d'ailleurs... 

Les données auxiliaires de la sociologie devront 
faire encore de grands progrès avant de conqué- 








rir le droit de cité parmi les sciences exactes. 
Alors elles offriront l2s matériaux dont on pourra 
extraire une véritable connaissance objective. 
Mais nous n’en sommes pas là. 

Faut-il done s’en rapporter aux seules forces 
d’un jugement et d’un art tout personnels et les 
donner pour ce qu'ils valent, fort peu de chose, 
en réalité, — essais, tentative, attendant leur 
sanction de cette épreuve du temps qui seule con- 
fère aux conceptions de l'esprit un caractère de 
vérité ? 

Je veux le croire. 





Les recherches de la psychologie expérimentale 
n'avaient pas mis à nu les ressorts du cœur 
humain quand Cervantès concut Don Quichotte. 
Cependant nous nous félicitons qu'il ait osé com- 
prendre cette immortelle figure et l’exprimer 
avec les seuls moyens en usage de son temps. 
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Définir la notion précise et complète de la 
valeur, c’est toute l’économie politique. Nous 
n’entreprendrons pas une tâche aussi vaste. 

S1 nous devions reprendre l’exposé de la théo- 
rie de l'échange, la thèse du couple-limite ou la 
discussion des lois de substitution, d'unité de prix, 
d'utilité finale, cette étude prendrait les propor- 
tions d’un traité didactique. Qu il nous suffise de 
rappeler l’existence de ces notions d’ordre géné- 
ral. Nous limiterons nos investigations à des 
sphères plus immédiates. 

Le prix sera pour nous, purement et simple- 
ment, la quantité d’argent consentie au vendeur 
in échange des denrées dont l'acheteur devient 
propriétaire. Le Code civil définit la vente « une 
convention par laquelle l’un s’oblige à livrer une 
chose et l’autre à la payer, et qui est parfaite 
entre les parties quand on #st convenu de la 
chose et du prix ». Je m’en tiendrai à cette propo- 
sition élémentaire. Quant à la « chose » elle s’en- 
tendra aussi de facon très facile à préciser. Les 
denrées qui nous oceuperont seront essentielle- 
ment les produits alimentaires de première néces- 
sité: le blé et le pain; le bétail et la viande: le 
lait. 

Plusieurs plans d'étude pourraient être 
adoptés. 

J'avais songé d’abord à prendre pour base le 
coût de production. Mais 1l m'a semblé que 
c'écait appuyer mon travail sur une pétition de 
principe et en fausser peut-être le sens. La rela- 











10 LA FORMAMION DES PRIX 


tion entre le prix et le coût de production n’a 
aucun caractère d’évidence qui s'impose. 

Alors je tentai de fonder mes observations sur 
l'offre et la demande comme données positives. 
Elles se dérobèrent tour à tour. 

Enfin, prenant l’ensemble des phénomènes par 
leur aspect extérieur, je suis parvenu à en saisir 
la trame logique. Il m’a suffide considérer la suc- 
cession des opérations de vente telles qu’elles se 
produisent réellement sur le marché. Cette mé- 
thode élimine toute abstraction préconçue. Elle 
sut les manifestations du prix dans ses diverses 
phases et situe chaque fait, sinon selon son degré 
d'importance, du moins selon la place véritable 
qu'il occupe. Aïnsi j'ai pu arriver jusqu'au bout 
du problème sans avoir besoin de rien laisser 





dans l'ombre, sans avoir recours à la moindre 
anticipation, prusque la suite des développements 
correspondait à l’ordre naturel des choses. 

C'est de cette manière que nous procèderons. 

Un apercu d'ensemble des opérations de vente 
sera d’abord nécessaire. Le marché est le lieu 
de naissance du prix. Nous devrons connaître 
toutes les circonstances qui entourent cette appa- 
rition. Nous verrons évoluer sur ce marché tous 
les propriétaires successifs, acheteurs et vendeurs, 
des denrées qui nous intéressent. Nous nous atta- 
cherons à pénétrer le sens de leurs situations 
réciproques. Les chapitres qui diviseront notre 
travail correspondront aux stades qui mesurent 
le trajet du produit échangé, depuis le moment 
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où son producteur l’abandonne jusqu'à l’heure 
où le consommateur le détruit. 

De ce cycle de données positives résultera sans 
doute une documentation propre à échafauder 
les considérations générales auxquelles je ten- 
terai de me livrer dans la suite. 

J'aurai de cette manière suivi la méthode qui 
conduit de l'observation à l'interprétation des 
phénomènes et permet parfois d’atteimdre la con- 
naissance Comme résultat. 








CHAPITRE PREMIER 


Le Marché. 


Pour étudier la formation du prix, 1l nous faut 
d’abord prendre contact avec le milieu et les e1r- 
constances qui le voient apparaître. Connaître et 
préciser les occasions dans lesquelles se manifeste 
le prix comme phénomène économique, telle est 
la première des tâches qui s'imposent à notre 
attention. 

Il y a prix, peut-on dire, chaque fois qu'il y 
a vente ; et il y a vente, dans la forme la plus 
ordinaire de l’échange, quand le produit obtenu 
par l’agriculeur, mais non consommé par lui, 
passe de mains en mains jusqu’au moment où 
il est détruit. 

La division moderne du travail est telle que la 
plupart des membres du corps social se désinté- 
ressent pratiquement de l’effort qui met à leur 
portée les aliments indispensables à leur exis- 
tence. Ce sont les consommateurs. Ils ne produi- 
sent pas les denrées dont ils ont besoin ou les 
produisent en quantité insuffisante. Ils doivent 
se les procurer en les achetant. 

Par contre, on peut définir, à l’écard du mar- 
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ché, le producteur : celui qui cherche à vendre la 
portion de ses produits qu'il ne consomme pas. 
Il a spécialisé son effort productif parce qu'il 
comptait sur la division du travail social pour lui 
procurer des acheteurs. 

De cette situation obligeant constamment 
chacun à contracter avec d’autres soit l’achat, 
soit la vente, naît la nécessité de l’échange, autre- 
ment dit le marché. 

En premier lieu, nous allons examiner les con- 
ditions que ce marché impose au producteur. 
Pour cela, il faut nous transporter sur le lieu 
même de la production, choisir un milieu propre 
à des observations que nous puissions généraliser 
ensuite, et tàächer de les recueillir dépouillées de 
toute idée préconcue, de toute fausse signification. 

On peut remarquer que les producteurs sont 
attachés par leur situation géographique à l’en- 
droit même où le produit a achevé sa maturité et 
que deux obstacles s'opposent à ce qu'ils dépas- 
sent les limites d’une certaine région d'activité 
commerciale : le temps perdu et les frais de 
transport. 

L'’agriculteur qui à un produit à vendre se 
déplacera facilement pour l'aller offrir au mar- 
ché voisin. Maïs il n’abandonnera pas volontiers 
la direction de son exploitation. Il faut donc que 
les occasions de traiter se présentent commodé- 
ment à lui. 

Si la ville voisine est un centre important de 
consommation, le produit agricole y sera direc- 
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tement absorbé. Sinon, acheté pour alimenter une 
autre région, 1l y sera transporté et revendu. 

Quoi qu'il en soit, c'est chez lui, pour ainsi 
dire, que l’agriculteur traitera ses affaires de 
vente. Pour dépasser ce cercle et opérer au loin, 
il faudrait qu'il s’absentàât pour un temps plus 
ou moins long ou se fit représenter sur le lieu de 
la vente. Dans le premier cas, 1] aurait à compter 
son temps et ses frais de déplacement. Dans le 
second, il aurait à rémunérer le service de son 
mandataire. [ei et là, de plus, le coût du trans- 
port du produit viendrait majorer son prix de 
rev:ent. 

Il en résulte que le cultivateur ne vendra au 
loin que si les prix qu'il y obtient compensent ses 
frais supplémentaires. 

Nous laisserons de côté cette occurrence et nous 
considérerons le cas le plus simple et le plus 
général, celui où le cultivateur borne son activité 
et ses ambitions commerciales aux marchés les 
plus voisins de son exploitation agricole. Je pour- 
rai alors limiter mes observations à ces possibili- 
tés de vente locale pour en dédune la situation 
essentielle du producteur vendeur. 





Qu'il soit d’abord entendu que nous appelons 
produit l’objet achevé ou, tout au moins, porté 
au dernier degré d'achèvement qu’obtient le pro- 
ducteur dans son domaine rural. Aïnsi seront 
éliminés le bétail destiné à l’engraissement, les 
bœufs de trait, les graines de semence, le Jait li- 
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vré à l’usine pour être transformé en beurre. 
Nous n’aurons à considérer que le produit agri- 
cole définitif et tel qu'il se trouve au moment où 
l’augmentation de valeur qu'il peut encore com- 
porter cesse d’être le fait de l’agriculteur. 

Est-ce à dire que les opérations d'échange sur 
ces objets inachevés et non encore destinés à Ja 
consommation ne soient pas intéressantes au point 
de vue de l'établissement des prix ? Si, évidem- 
ment, puisque les prix y sont discutés, qu'ils va- 
rient au même titre que les autres prix dans d’au- 
tres occasions et pour des raisons analogues. Pour 
ce qui est du bétail, par exemple, il y a des pé- 
riodes où les éleveurs vendant des animaux mai- 
gres pour l’engraissement profitent de cours très 
élevés qu'ils font subir à leurs acheteurs. Il y a 
d’autres moments moins favorables. Alors ce sont 
les engraisseurs qui obtiennent leur matière pre- 
m'ère à meilleur compte. 

Mais ces cas assez fréquents où une collabo- 
ration, une coopération successive interviennent 
entre deux producteurs, se ramènent, en ce qui 
concerne le prix de l’objet définitivement fabri- 
qué et prêt pour la consommation, au cas plus 
simple où le produit est commencé et achevé 
entre les mains du même propriétaire. Ces échan- 
ges au cours de la production, s'ils compliquent 
l’apparence du marché, n’en font pas essentiel- 
lement partie. Les producteurs qui vendent à 
d’autres producteurs ne comptent pas nécessai- 
rement Pour nous. 
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En effet, pour le dernier producteur qui achète 
un produit inachevé, le prix d'achat entre direc- 
tement et simplement dans l’ensemble de ses 
frais de production. Le premier producteur qui 
vend à un second, ce second à un troisième peu- 
vent être considérés, si l’on veut, comme des 
salariés qui concourent au travail de la produe- 
tion et augmentent la valeur du produit, travail 
et augmentation de valeur pour lesquels ils 
recoivent une rémunération variable et que le 
producteur en dernier lieu inscrit au total de 
ses frais de production. 

Nous aurons done seulement à tenir compte, 
comme ouvrant l’aire du marché, du proprié- 
taire qui détient et met en vente le produit porté 
par lui au point ultime de sa forme et de sa 
croissance. 

Cela ne veut pas dire, remarquons-le, que ce 
point ne puisse être dépassé. Tel animal vendu 
pour la boucherie comporterait un engraissement 
plus complet, tel stock de blé gagnerait à être mis 
en vente après un nettoyage plus parfait qui 
l’épurerait de graines étrangères sans valeur, 
telle livraison de lait en nature pourrait faire 
avantageusement place à une vente de beurre 
fabriqué à la ferme. Nous n’en considérerons 
pas moins ces divers produits comme achevés, si 
c'est ainsi que l’asriculteur les porte finalement 
au marché. 

Is ont atteint le terme pratique de la produc- 
tion agricole pure. 
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Les marchés locaux ont lieu périodiquement, 
à jours et à dates fixes. Un usage très ancien 
préside ordinairement à leur orgamisation. [ls 
constituent souvent la principale raison d’être 
et la cause originelle des villes ou des villages où 
ils se tiennent et dont ils provoquent la prospé- 
rité ou la décadence, selon leur état plus ou 
moins florissant. Les agglomérations industrielles 
font oublier parfois ce caractère essentiel des 
premières cités. Mais une multitude de petits 
centres ruraux conservent encore l'aspect non 
douteux qu'ils tirent de leur unique destination. 
Ce sont des marchés. 

Aussi y tient-on en grand honneur le champ 
de foire et la halle aux crains. Autour de ces 
centres commerciaux toutes les formes de l’acti- 
vité urbaine se trouvent groupées. Les cafés voi- 
sins sont les lieux de rendez-vous où se traitent 
les affaires. A côté, divers marchands — quincail- 
liers, cordonniers, tailleurs — pourvoyent aux 
nécessités de l'habillement et du ménage. La spé- 
de la production leur procure des 
__ ceux-là mêmes qui ont été vendeurs 
s’approvisionnent à 


calisation 
acheteurs, 
de produits agricoles et qui 
d’objets d’origine industrielle. Comme 


la ville 
les transactions 


cette spécialisation s’accentue, 
de ce genre tendent à se multiplier et le petit com- 


merce de détail se développe sur les marchés 


TUTAUX. 
Quand le centre urbain est plus important 
certaines professions y trouvent place 


encore, 
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à leur tour : le médecin, le pharmacien. Puis les 
détaillants de produits alimentaires : l’épicier, 
le boucher, le boulanger. Enfin il y a les fonc- 
tionnaires et les rentiers qui grossissent le nom- 
bre des consommateurs locaux. 

C’est donc sur des marchés de cette nature 
que les vendeurs de produits agricoles se rendent 
pour rencontrer les acheteurs qu'ils recherchent. 
Qui sont ces acheteurs ? 

On peut facilement les connaître, puisqu'ils 
paient la patente commerciale. Pour préciser 
exactement leurs noms et l'importance des 
affaires qu'ils traitent, il suffirait de relever à 
la gare du chemin de fer leurs feuilles d ’expédi- 
tion. Retenons seulement, comme observation très 
générale, qu'ils sont toujours moins nombreux 
que les vendeurs, dans la proportion approxima- 
tive d’un contre dix, quinze ou vingt. 

Ces acheteurs, soit en leur nom personnel et 
pour leur propre compte, soit au compte d’entre- 
prises commerciales qui les délèguent aux Opé- 
rations d’achat, parcourent les marchés. Ils con- 
naissent admirablement les usages locaux, les 
frais de transport, d'octroi, la qualité et l’origine 
des produits. Membres d’une même corporation 
que la forme même de leurs occupations oblige à 
de fréquents contacts, une certaine solidarité les 
relie. Peut-on les comparer à ces marins qui, 
fréquentant ensemble le même banc de pêche, ont 
intérêt à prendre chacun pour soi le plus possible 
de poissons, mais remplissent d'autant mieux 
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leurs filets qu'ils s’entraident les uns les autres ? 
Les cultivateurs offrent leurs produits en dé- 
elarant le prix qu'ils désirent en obtenir. Un 
acheteur accepte-t-il cette estimation, l'affaire est 
conclue et réglée aussitôt ou presque aussitôt, 
selon qu'il s’agit d'animaux vivants ou de 
grains ou de denrées périssables. C’est l'échange 
dans toute l’acception du terme. L'argent et le 
produit se remplacent mutuellement. 
Nul autre procédé ne semble done plus propice 
à une parfaite élaboration du marché. Tout se 
fait au grand jour. Les producteurs vendent où 
ne vendent pas. et, s'ils vendent, peuvent le 
faire dans les conditions les meilleures, au plus 
offrant. Les acheteurs visitent l’ensemble des pro- 
duits offerts, les apprécient, choisissent ceux qui 
leur conviennent, en demandent le prix, propo- 
sent, si ce prix ne leur semble pas juste, leur 
propre estimation. Il suffit que la balance des in- 
térêts opposés donne le moindre avantage à l’une 
ou l’autre partie pour que l'échange ait:lieu. 
Ajoutons que de nombreux témoins assistent à 
ces débats, appréciant la valeur du produit, argu- 
mentant, discutant, donnant tort ou raison à 
celui-ci ou à celui-là. Stanley Jevons, dans sa 
Théorie de l'Economie politique, prescrit comme 
condition du marché parfait que les stocks de 
produits et les intérêts des coéchangistes soient 
bien connus de tous. N'est-ce pas, en toute li- 
berté, ce qui se passe ici ? 
Quand il s’agit de grains constituant un pro- 
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duit homogène, la vente peut se faire sur échan- 
tillons. C’est un procédé qui a l'avantage d’évi- 
ter les transports et quise répand de plus en plus. 
Alors la denrée n’est pas présentée intégrale- 
ment. On convient de son prix, non pour le tout, 
inais pour une partie prise pour base d’estima- 
tion. L'unité est tantôt l’hectolitre, tantôt le sac 
de deux hectolitres, tantôt le quintal. Quelque- 
fois la densité intervient. Alors le grain est vendu 
avec un minimum de poids au sac. Sinon la 
mesure seule est mentionnée et l’acheteur apprécie 
la qualité à sa convenance. Comme la coutume 
persiste le plus souvent de ne passer au trieur 
ou au erible que les graines destinées aux ense- 
mencements, la qualité des produits présentés aw 
marché est des plus variables. Le prix de l’unité 
également. 

Quoi qu'il en soit, l'affaire étant conclue au 
poids ou à la mesure, on peut procéder à la 
livraison du produit en évitant ainsi de le pré- 
senter intégralement sur le lieu du marché. 

Pour un certain nombre d’autres denrées et, 
en particulier, le lait et le beurre, la présence du 
produit prêt à être livré n’empêche pas que le 
prix ne soit diseuté et admis sur les bases d’une 
unité régulière, poids ou mesure. C’est d’ailleurs 
la règle générale appliquée à la plupart des tran- 
sactions commerciales. 

Pourquoi ce procédé n’a-t-il jusqu'à présent 
pas été étendu au marché des animaux vivants ? 

On prétend qu'il donnerait des résultats d'une 
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précision plus apparente que réelle. lie poids vif 
d’un animal ne vaut qu’accompagné de son ren- 
dement présumé, c’est-à-dire du pourcentage de 
viande nette que cet animal doit donner à l’aba- 
tage. Sans doute serait-il possible, facile même, 
d’adopter une méthode de transaction qui ferait 
intervenir ce rendement. Mais un objet nouveau 
de discussion s’adjoindrait à la question pure et 
simple du prix. On dirait : j'achète tel animal 
tant le kilogramme pour un rendement de 60 0/0. 
Sinon il faudrait calculer la réduction à opérer 
par ce rendement sur le prix de la miande nette 
et dire : j'achète tant le kilogramme vif, étant 
admis l’âge, l'état d’engraissement, le sexe, la 
nature. le volume, la qualité générale de l’animal 
proposé. 

A vrai dire, il n°y aurait à cela aucun obstacle 
et les estimations sur ces bases seraient aussi 
faciles à apprécier et à discuter que celles qu’on 
fait aujourd'hui, pour un prix olobal, sur l’ani- 
mal considéré en bloc. Mais les acheteurs opposent 
à cette méthode une intransigeance absolue. Très 
habiles en l’art de peser les animaux du regard, 
les professionnels des marchés tiennent à leurs 
errements traditionnels: 

Reconnaissons - le d’ailleurs. Is n'ont pas 
entièrement tort quand ils disent que la seule 
donnée qui les intéresse et sur laquelle ils se 
basent est le poids de la viande et que le poids 
vif comme unité ne signifie rien. 

Quoi qu'il en soit et pour résumer, nous 
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voyons que la discussion sur le prix se fait tou- 
jours de la même manière : le vendeur offre 
son produit. L’acheteur met une somme d'argent 
en balance. L’échange en résulte ou n’en résulte 
pas. 

Qu'arrive-t-il lorsque la vente n’a pas lieu ? 
Si le producteur n’a porté au marché qu'un 
simple échantillon, :ïl peut attendre sans 
grand dommage une occasion plus favorable. 
Mais s'il à refusé de céder des animaux vivants, 
la situation n'est pas la même. Il va falloir 
reprendre en sens inverse le voyage jusqu à la 
ferme. La fatigue, les troubles du déplacement 
et du changement de régime ne seront pas sans 
déprécier considérablement la valeur des pro- 
duits. On le voit donc. Le producteur est libre 
de ne pas vendre. Mais il ne saurait profiter de 
cetce liberté sans subir une perte grave qu'il 
réparera difficilement par une nouvelle tentative 
de vente, à moins que les conditions du marché 
n'aient considérablement varié en sa faveur. 

Quant au producceur de denrées périssables, 
comme le beurre, le lait, son cas est simple : il 
lui faut vendre à tout prix. 

A son égard intervient cependant, dans une 
mesure plus grande que partout ailleurs, la con- 
sommation locale. Il a affaire à des acheteurs qui 
ne sont pas des commerçants, mais des consom- 
mateurs purs, habitants de la ville, boutiquiers, 
industriels, magistrats, rentiers... Alors la simpli- 
fication la plus parfaite possible du marché est 
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atteinte. Producteurs et consommateurs sont en 


contact direct. 
Mais les rapports qui en résultent entre 


les 


deux parties en diffèrent-ils beaucoup pour 
cela ? En réalité, le consommateur prend l'allure 
des autres acheteurs, suit les tendances indiquées 
par les commerçants. Il ne guide pas le marché, 


il est guidé par lui. 


Il en est de même, à peu près, des commer- 
cants locaux qui achètent aux producteurs pour 


le débit direct à la consommation. 


Notons d’ailleurs combien secondaire est l’in- 
térêt de ces transactions où l'appareil commercial 


proprement dit n'intervient pas. Ou bien 


ces 


transactions suivent le mouvement des autres, se 
règlent sur elles, prennent d'elles la notion de la 


situation économique qui guide l'attitude 


des 


parties. Ou bien elles restent indépendantes, 


soit par leur caractère exceptionnel, soit 


par 


suite de circonstances spéciales qui rendent 
superflue où impossible l'intervention des inter- 


médiaires. La vente du lait à la ferme aux 





pro- 


meneurs d’une ville d’eau, la vente d'animaux 


a dans un concours agricole donnent 
emples dans ces cas fort divers. 
"Ge sont là des phénomènes d'exception 
suivent la règle ou s’en écartent, maïs ne 





des 


qui 
sau- 


raient apporcer d'éléments utiles à la recherche 


de cette règle. La loi des échanges ne vaut 
sur le marché même. 


Mais ce n’est pas s’écarter ni sortir du marché 


que 


12 
ox 


LE MARCHE 


que d'employer certaines méthodes de vente 
quelque peu différentes de la pratique générale 
qui vient d’être décrite. Les réunions de vendeurs 
et d'acheteurs en un lieu où ils discutent publi- 
quement et concurremment des choses offertes ec 
des prix demandés ne s'imposent pas nécessai- 
rement. C’est le mode de transaction usuel, 
tradisonnel. Il y en a d’autres. 

Nous rencontrons en Angleterre la méthode 
très usitée des enchères qui est de pratique 
courante sur les marchés de bétail. On présente 
les animaux isolés ou par groupes dans le ring 
où ils sont mis à prix par des professionnels 
commissionnés qui dirigent la vente. les ache- 
teurs entourent la place et poussent les évalua- 
tions. C’est un procédé très rapide. Il donne, en 
apparence, libre cours à toutes les compétitions 
présentes sur le marché pour chaque animal mis 
en vente, Mais en apparence seulement. Car Ja 
marche régulière et la permanence de ce système 
tendent à provoquer les ententes des acheteurs 
pour tirer de la situation un avantage commun 
aux dépens des producteurs. 

Il y a encore un mode de transaction qui 
mérite mention. C’est la visite de l’acheteur 
au domaine rural. Au lieu d’attendre le marché, 
le commercant se rend là où il sait trouver des 
produits prêts pour la vente. Il négocie, achète 
et fait livrer. La liberté offerte au producteur, 
dans ces conditions, de traiter ou de ne pas 
traiter, est fort appréciable. Aucun risque ne 
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lui es: imposé, aucune perte sur la valeur de ses 
produits. Si les conditions du marché ne lui con- 
viennent pas, al les refuse. Malheureusement 
cette méthode de vente ne donne, elle aussi, au 
vendeur, que des apparences d'avantages qui 
disparaissent dès qu’on en a pénétré le véritable 
sens. Car l’acheteur ne se rend pas au hasard 
dans un domaine quelconque. Le plus souvent il 
s’est assuré une opération qui le paye de sa 
peine. Avant d'être commerçant, il a été ban- 
quier. Il n’achète pas seulement. Il se rembourse. 

Enfin je dirai quelques mots de la vente collec- 
tive. 

Elle à ceci de particulier qu’elle dérive non 
de l’organisation plus ou moins envahissante 
des agents commerciaux et de leurs intérêts par- 
fois parasitaires, mais de l'initiative propre et 
de la volonté agissante des producteurs eux- 
mêmes. 





Ceïte méthode est répandue en France pour la 
vente des produits de laïterie. Nous la voyons 
usitée dans les pays de langue allemande pour 
l'écoulement de toutes les denrées agricoles. Elle 
peut schématiquement être exposée ainsi : 

Les membres d’une association coopérative 
de vente pour un produit déterminé sont exclu- 
sivement des producteurs de cette denrée et s’en- 
gagent à effeccuer par l'entremise du groupement 
dont ils font partie la réalisation intégrale des 
stocks qu'ils destinent au marché. Ils participent 
à la constitution d’un capital de fondation et 
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d'exploitation de l’entreprise qui entraîne leur 
responsabilité solidaire, parfois d’une manière 
très étendue. Un conseil d'administration les 
représente et dirige les affaires. [l délègue un 
agent spécialement compétent aux opérations 
techniques et commerciales. Le mécanisme de ces 
opérations est facile à imaginer. A l’usine 
coopérative, les denrées livrées par les produc- 
teurs — bétail, lait, olives ou fruits — sont trans- 
formées en produits nouveaux — viande, beurre, 
huile ou conserves. Au magasin coopératif, la 
récolte de chaque adhérent — orge, blé, avome 
ou châtaignes — est simplement triée et mise en 
condition de vente. Ayant ainsi procédé, l’asso- 
ciation coopérative s'efforce de vendre le mieux 
possible, puis elle répartit le produit net de ses 
opérations entre ses membres proportionnelle- 
ment à leurs livraisons. 

Inutile d'ajouter que tous les moyens sont 
recherchés et mis en œuvre pour obtenir des 
denrées vendues le prix le plus élevé sur le mar- 
ché le plus favorable. C’est une des supériorités 
de l’association sur le producteur isolé que certe 
possibilité d'échapper aux circonstances écono- 
miques qui dominent la vente locale. En général, 
les coopératives vendent directement sur les 
grands marchés où une consommation importante 
leur assure les débouchés les meilleurs. 

Car il n’est aucunement indispensable de 
passer par le service intermédiaire du commer- 
çcant pour vendre sur les principaux centres 
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urbains. Les acheteurs que nous avons vus à 
l’œuvre sur le marché local ne consomment pas 
les produits dont ils sont devenus détenteurs. Ils 
les transportent et les remettent en vente. Rien 
n’empêche les producteurs de s'adresser directe- 
ment aux mêmes marchés qu'eux. Ils le font très 
aisément. nous venons de le voir, quand ils s’as- 
socient. Ils peuvent le faire aussi par l’entremise 
de voituriers qui groupent leurs produiis, les 
expédient et en surveillent la réalisation. Ils ont 
enfin la faculté, quand l'affaire en vaut la pee, 
de tenter eux-mêmes cette entreprise. 

Pour cela, ils s'adressent à des agents spéciaux 
—— commissionnaires où mandataires — qui 
recoivent les marchandises expédiées et les met- 
tent en vente. Cette vente se fait tantôt aux meil- 
leures conditions possibles, tantôt selon les ins- 
tructions des expéditeurs qui, dans tous les cas, 
ont à supporter le coût du transport et les divers 
frais de l'opération soustraits du produit de la 
vente. Combinaison fort simple, comme on voit. 
Le service de ces représentants met les produc- 
teurs en contact immédiat avec les centres de 
consommation. Un des rouages de la machine 
commerciale à été supprimé. 

On utilise cette méthode pour la plupart des 
produits de l’agriculture. Mais les conditions de 
sa mise en pratique varient avec la nature des 
denrées vendues. L'envoi d’échantillon de grain 
est simple et facile, n'engage en rien l'expéditeur 
qui peut au même moment sonder plusieurs mar- 
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chés. I1 accepte librement les propositions les 
plus avantageuses et fait son expédition ensuite. 
L’expédition précède, au contraire, les négo- 
ciations sur le prix quand il s’agit de bétail ou 
de produits de laiterie. Ici la qualité des objets 
vendus est presque individuelle. Les classements 
du commerce en catégories, en groupes, en séries 
ne correspondent à aucune réalité stricte qui per- 
mette de traiter des produits de loin et sans les 
examiner. Les producteurs s’en remettent done 
à leurs représentants du soin de vendre au prix 
le plus élevé ces marchandises dont ils se dessai- 
sissent avant d'être fixés sur leur valeur mar- 
chande et dont ils acceptent implicitement l’esti- 
mation. 

Je me propose d’ailleurs de reprendre ces 
considérations dans les chapitres qui vont suivre. 
T1 ne s’agit pas encore de nous expliquer sur les 
prix. J'ai voulu, dans ce qui précède, situer, en 
quelque sorte, le vendeur sur le marché et mon- 
trer par quels moyens il accédait aux possibilités 
qui s'offrent où quil provoque de réaliser ses 
produits en argent. Nous en avons maintenant 
fiui sur ce point. 

Mais avant d'abandonner cette première étape 
commerciale pour suivre les denrées vendues au 
cours des transactions successives qui les condui- 
ront jusqu'au consommateur, 1l convient. de 
résumer nos principales observations 

Pour des raisons d'ordre pratique, le produc- 
teur vend généralement sur les marchés locaux. 
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Les achelewurs qui parcourent ces marchés sont 

en petit nombre relativement aux vendeurs. 
4 Les transactions se font sur la vua du produit 
4 offert où d’un échantillon qun le représente. Le 
vendeur demande un certain prix. L'acheteur 
propose son estimation. Si l'accord peut avoir 
lieu, l'affaire est conclue, suivie de la livraison et 
du paiement immédiats. 

On estime la valeur marchande du produit 
soit à l’unité de poids ou de mesure, soit en bloc. 
La coutume tmpose encore cette dernière méthode 
dans la vente des animaux vivants. 

La nécessité de vendre le produit présenté au 
marché, quel que soit le prix obtenu, s'impose 
d'autant plus que ce produit est moins aisé à 
transporter ow à conserver sans diminution de 
valeur. 

A ces règles générales, on peut ajouter quel- 
ques variantes : 

Parfois la vente libre sur le marché local est 
remplacée par la vente aux enchères ou la vente 
quasi-obligatorre au lieu même de production, 
quand le produit est le gage d'un prêt ou qu'il a 
été payé par anticipation. 

La vente peut aussi avoir lieu au-delà du 
marché local, dans les centres de consommation, 
soit par l'envoi direct, soit par le groupement 
des produits, soit par l'association coopérative 
qui permet de traiter les denrées et même de les 
transformer à frais communs avant de les réa- 
hser collectivement. 
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Quittons la région productrice et, suivant les 
produits qui en ont été expédiés, transportons- 
nous avec eux au lieu de leur destination pour 
assister aux transactions qui vont à nouveau les 
faire changer de propriétaire. 

De même que j'ai choisi pour étudier la pre- 
mière phase du commerce agricole un marché 
local où les cultivateurs ont directement accès, 
négocient et se dessaisissent de leur produit, de 
même je veux prendre pour champ d'observation 
de la deuxième phase un marché central où les 
producteurs n’ont guère la possibilité de traiter, 
où les vendeurs sont essentiellement des gens de 
néc'oce. 

Ces marchés abondent : Paris, Lyon, Bor- 
deaux, Lulle et la plupart des grandes villes, 
dans le monde entier, nous en donnent des exem- 
ples. Mais le marché de Paris semble devoir être 
le plus interprétatif, le plus favorable à une 
bonne compréhension des faits. En l'étudiant, 
nous connaïtrons dans leurs formules les plus 
diverses, non seulement cette seconde période qui 
nous occupe, mais toutes les phases par lesquelles 
les produits agricoles peuvent encore passer 
avant d’attemdre la consommation comme desti- 
nation ultime. 


Le marché où sont vendus les animaux de 
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Les acheteurs qui 


boucherie a lieu à la Villette. 
villards ont 


t qu’on appelle des che 
Ile l’approvisionnement des 
se rendent donc 


s'y présentent e 
pour fonction essentie 


bouchers en viande abattue. Ils 
ovisionements dont ils pré- 


acquéreurs des appr 
ront la demande, 


voient que les bouchers leur fe 
puis ils procèdent à l’abatage. 

La pesée qui permettrait de discuter les prix 
selon une unité rigoureuse n'est pas plus admise 
ici que sur les marchés locaux, et les animaux 
sont estimés et vendus sans que la balance inter- 
vienne. D'ailleurs elle compliquerait les opéra- 
tions sans perfectionner beaucoup un mode de 
vente qui semble satisfaire pleinement l’une eë 
l’autre partie. 

Est-ce à dire que les prix ne 
tés ? L'intérêt des commerçants qui ont acheté 
des animaux en province et les ont fait venir au 
entral est de tirer le plus fort bénéfice 
Mais les chevillards ne sont 
r leur estimation ni même de 
se proposer Comme acheteurs. Il arrive que, sur 
des offres trop nombreuses où tenues à un Prix 
trop élevé, les animaux restent invendus. 

Cette hypothèse assez fréquemment réalisée 
vendeurs à conserver leurs bestiaux 
Au lieu de visiter à 
es pour apporter 
Quelquefois, 
et perdre 


sont pas discu- 


marché € 
de cette opération. 
pas obligés d’adopte 


oblige les 
jusqu au marché suivant. 
ég1ons productric 


nouveau les 1 
d’autres stocks, ils s’abstiennent- 


ils doivent subir une dépréciation 
sur leur prix d'achat pour éviter les frais con- 
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sidérables d’un séjour prolongé dans les étables 
de la Villette. 

Il arrive aussi qu'ils expédient leurs animaux 
pour les vendre sur d’autres marchés. Paris n’est 
pas seulement un centre de consommation, mais 
un centre de commerce et il y a sur la place, à 
côté des chevillards, des acheteurs qui, prenant 
la Villette comme un stade de transition, s'y 
approvisionnent pour les villes du Nord comme 
les acheteurs sur les marchés locaux se pour- 
voient de bétail pour la vente à Paris. 

Enfin il est possible aux chevillards, au lieu 
d'attendre les offres au hasard des expéditions 
de province, de se transporter eux-mêmes sur 
les marchés locaux ou d’y donner des ordres fer- 
mes d'achat à leurs représentants. IIS invertis- 
sent ainsi l'exception que nous avons notée à 
l'égard des producteurs quand ils s'adressent di- 
rectement au marché central. 

Par le fait de ces variations assez diverses sur 
la marche générale des opérations telles qu'elles 
se passent lorsque le producteur, le négociant 
intermédiaire et le chevillard se succèdent dans 
la détention du produit, nous pouvons nous ren- 
dre compte que le chevillard, acheteur sur le 
marché central en vue de l’abatage pour la con- 
sommation, est, avec le producteur, le seul rouage 
essentiel et indispensable de la machine commer- 
ciale. Son intervention, caractérisée par l’aba- 

tage et la transformation du bétail en vi-nde, 
est nécessaire. Le premier stade de l'échange 
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peut varier eb même disparaître, mais non 
le second. C’est le sommet du système de la 
verite, le passage forcé à partir duquel la con- 
centration commerciale devient diffusion et ré- 
partition. Le chevillard est bien la cheville ou- 
vrière sur laquelle reposent toutes les transac- 
tions du marché. Par leur fin comme par leur 
origine, elles aboutissent à lu. 


Observons maintenant, le marché des grains. 
Nous pourrons y transposer à peu près exacte- 
ment les traits essentiels qui caractérisent le rôle 
du chevillard. Dans la série successive des roua- 
ges commeTElAUX, NOUS distinguerons le meunier. 
Le meunier, par la fonction industrielle qui lui 
est assignée de transformer le blé en farine, 
occupe le centre du marché. Quelles que soient 
les opérations qui précèdent son intervention et 
qui la suivent, il faut que cette intervention ait 
lieu. L’analogie mérite d’être retenue. 

Le commerce des grains se prête assez mal, 
même en résumé, à une description aussi métho- 
dique que celle du marché du bétail. Depuis le 
champ où a lieu la récolte jusqu ’à l’échoppe du 
boulanger où le pain est vendu, le chemin par- 
couru varie à l'infini. C’est que le gram peut 
s’emmagasiner, se conserver longtemps sans 
grande perte, se transporter sans dommage, se 
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fractionner ou se multiplier en quantités préci- 
ses, s’échantillonner en qualités rigoureuses. Dif- 
férences de nature fort importantes, puisqu'elles 
déterminent des mœurs commerciales tout autres. 

Nous avons déjà vu qu’au marché local, dans 
les régions de production, la vente du grain en 
Sacs pouvait être remplacée par une appréciation 
parcellaire de la marchandise. Un échantillon 
suffit pour traiter. La conformité de la livraison 
est assurée à l’acheteur par le témoin qu’il con- 
Scrve. Dès qu’on s'éloigne un peu du lieu de la 
récolte, ce mode de vente est le seul en usage. On 
offre et on prend sur échantillon. 

Les conséquences de cette méthode apparais- 
sent au premier examen. Quand on en rapproche 
la description précédente où l’on voyait toutes les 
transactions se faire uniquement en présence de 
l’objet entier du marché, ces conséquences sont 
encore plus frappantes. 

Tout d’abord une remarquable mobilité. Sans 
déplacement de l’acheteur ni du vendeur, par 
correspondance, télégraphe ou téléphone, les 
affaires peuvent être conclues. Si l’on convient 
d’un certain nombre de types adoptés à l’avance, 
on peut les prendre pour base des négociations 
et éviter l’envoi de l’échantillon, le grain étant 
reconnu conforme à l’un des genres primitive- 
ment classés. Il en résulte qu’un même stock dé- 
posé en magasin peut, avant sa livraison défini- 
tive au moulin, changer de propriétaire plusieurs 
fois, sans frais, sans mouvement apparent, les 
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seuls engagements réciproques consistant à 
payer ou à livrer. Le prix varie. La date de la 
livraison varie aussi. Le grain attend. 

I1 peut même arriver que le jeu des transac- 
tions, négligeant l’objet qui l'avait suscité, ne le 
considère plus qu'à titre de prétexte. On 
trouve que les variations des prix ont seules un 
Véritable intérêt. Et des combinaisons multiples 
permettent aux spéculateurs de se contenter du 
mouvement sans cesse agissant des € différen- 
ces ». 

Ces marchés à livrer, ces marchés fictifs ca- 
ractérisent le commerce des grains. Une courte 
description des opérations effectuées à la Bourse 
de Commerce de Paris montrera comment se 
comporte l’ensemble de ces négociations. 

Le marché à terme diffère du marché au comp- 
tant en ce que l'exécution de la transaction est 
différée. On convient que le paiement et la li- 
vraison n’auront lieu qu'à une date ultérieure, 
un mois, trois mois après la signature du con- 
trat. Mais la livraison ne se réalise pas nécessai- 
rement par la remise de la marchandise vendue. 
Tout marché conclu à la Bourse de Commerce 
exige, en effet, non seulement que ses partici- 
pants soient des adhérents agréés par la Commis- 
sion et payant leur cotisation annuelle, mais que 
les marchandises sur lesquelles ils contractent 
soient déposées dans les Magasins généraux et 
dûment expertisées. Il y a pour chaque denrée 
négociable un ou plusieurs types et seuls les pro- 
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duits dont la conformité à ces étalons est offi- 
ciellement constatée peuvent faire l’objet de 
transactions régulières (1). 

Grâce à cette précaution, toutes les garanties 
désirables sont assurées aux acheteurs comme 
aux vendeurs. C’est aussi ce qui permet aux rè- 
glements du marché de considérer comme une 
livraison l’endossement d’une « filière ». 

On appelle filière (en anglais : éransferable no- 
tice) un petit cahier qui porte sur sa première 
page, signé par un propriétaire de grain déposé 
dans les Magasins généraux ou tel courtier le 
représentant, l'engagement de livrer à une cer- 
taine date la marchandise à la personne qui en 
a fait l'achat. Les pages suivantes portent cha- 
eune la formule : «€ Bon à livrer à M... » avec 
la place où sera inscrit le prix de vente. Elles 
sont destinées à recevoir les noms de tous les 
acheteurs successifs de cette même quantité de 
grain jusqu'à la liquidation. 

En effet, la filière circule. Le vendeur qui la 
crée, non au moment de la formation du contrat, 
mais à l’époque de son exécution, la transmet à 
son acheteur. Si celui-là devait l’arrêter en pre- 
nant livraison de la marchandise déposée au Ma- 





1. — Ajoutons que les quantités échangées sont aussi 
déterminées par les règlements. On ne peut traiter que 250 
quintaux de céréales ou 150 quintaux de farine ou des 
multiples exacts de ces quantités dénommées « lots » ou 
« couches ». 
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! gasin général, elle n'aurait aucun but. L’ache- 
teur endosse done la filière à un confrère qu'il a 
trouvé comme acheteur, à sa suite, du lot consi- 
déré. Et de cette facon se transmet, sur le pa- 
| pier, la propriété successive du grain emmaga- 
siné. 
Puisque la transmission de la filière est consi- 
dérée comme une transmission de marchandise, 
il faut qu’elle garantisse les diverses qualités du 
produit. Aussi l'expertise d'admission peut-elle 
constamment être corroborée par une expertise 
de conservation que provoque le détenteur actuel 
et qui lui donne recours, le cas échéant, contre 
tous les vendeurs précédents Jusqu'au créateur 
| de la filière. 

Toute transmission donne lieu, selon les yaria- 
tions des prix, au paiement d’une différence. Les 
liquidateurs sont les fonctionnaires spéciaux qui 
se chargent de la circulation des filières et du 
règlement des comptes qu’elles entraînent. [ls 
recoivent la filière créée, y apposent leur timbre 
et la présentent à l’acheteur. Si ce dernier l’en- 
dosse, la facture délivrée et acquittée par le 
vendeur n’est pas payée, mais remise à 
l’acheteur suivant. Si le prix de cette seconde 
facture dépasse celui de la première — les cours 
au moment de la revente étant plus élevés qu’au 
moment de l'achat — le liquidateur paiera la 
différence. Si A, par exemple, a vendu à B.. 
une certaine quantité de blé à 22 francs le quin- 
tal, si B.. endosse la filière au nom de C.. à qui 
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;l a vendu 23 francs, il recevra du liquidateur 
| 1 franc par quintal. Si C... vend à D'.22.fr. 50 
seulement, il devra 0 fr. 50 par quintal au liqui- 
dateur. 

Supposons que D... arrête la filière, et c’est ce 

qui se produit s’il ne l’endosse pas ou s’il signe 
une déclaration d’arrêt. Il signifie par là son dé- 
| sir de prendre livraison réelle de la marchandise. 
| Alors le liquidateur transmet cette déclaration 
d'arrêt au créateur A. de la filière. Et voici 
comment se règlent les comptes : D... paie à A. 
f le quintal de blé 22 fr. 50. Comme le lhiquidateur 
| a dû payer 1 fr. et recevoir 0 fn. 50, il lui reste 
| dû 0 fr. 50 par quintal à déduire de 22 fr. 50, ce 
| qui remet le prix à son prender niveau. 
La vente à terme peut être faite, soit sur un 
| mois déterminé, soit sur plusieurs mois. Dans le 
premier cas, le vendeur à le loisir de livrer ses 
filières un des jours quelconques qui précèdent 
l'échéance. Si la vente est conelue pour plusieurs 
mois (mars, avril) ou 4 de mai (c’est-à-dire maï 
à août) le vendeur est tenu de liquider chaque 
mois un quart de l'opération totale. 

Dans certains cas, le vendeur stipule qu'il 
pourra réaliser à son gré le marché moyennant 
le paiement d’une prime. Par exemple, un prix 
de base de 21 francs le quintal ayant été accepté 
avec une prime plus (c’est-à-dire à la hausse) (1) 








1. — Il y a aussi des primes doubles réunissant les avan- 
| tages des primes simples plus el moins: 
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de O fr. 75, cette prime sera acquise à l’acheteur 
si les cours ont monté à 23 franes, obligeant le 
vendeur à se dérober à Ja livraison sur le prix 
de base. Le 15 de chaque mois a lieu, dans ce 
but, ce qu’on appelle la réponse des primes. 

Il résulte, en somme, de ces notions sur le 
marché à terme que le processus suivi à toujours 
pour objet l’achat ou la vente d’une marchandise 
réellement existante, sinon actuellement présente, 
et conservant toujours son individualité précise. 
Entre le premier vendeur et le dernier acheteur, 
un grand nombre de spéculateurs interviennent 
qui n’ont en vue que le jeu des différences. La 
filière normale comporte, pour les farines, la 
place de trente-cinq endos, et l’on y ajoute quel- 
quefois une rallonge. Cependant la farine qui 
fait l’objet des transactions successives est emma- 
gasinée et attend son dernier propriétaire. De 
même que les blés achetés et vendus à la Bourse 
de Commerce doivent, d’après les règlements, 
peser 77 kilog. nets par hectolitre, être d'essence 
tendre et de bonne qualité, et admis à l’exper- 
tise avant leur dépôt dans les Magasins généraux 
agréés par l'Etat et la Commission du Syndicat 
du marché des blés, de même les farines achetées 
et vendues sont des farines dites fleurs de fro- 
ment, de fabrication française, acceptées par les 
experts et déposées dans les entrepôts en sacs 
réglés à 152 ou 101 kilog. bruts. 

Les usages réglementés de la Bourse de Com- 
merce üxent ee type négociable de la farine fler:r 
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d’une manière extrêmement précise. Douze meu- 
niers de la région d’approvisionnement de Paris 
déposent chaque mois un sac de 150 kilog. de leur 
fabrication courante. Ces douze farines, après 
essai de panification, dosage de la teneur en son 
et en gluten, sont soumises à l'expertise de trois 
boulangers et deux négociants. Puis on classe, 
comme étalons établissant le type, les lots moyens 
à l'exclusion des trois premiers et des trois der- 
niers. À ce type rigoureux, toutes les opérations 
d’achat et de vente doivent se limiter. 

Il en résulte que le marché des farines est 
beaucoup plus restreint que celui des blés. On ne 
peut traiter que 150 quintaux à la fois. Seuls les 
meuniers et quelques spéculateurs ont accès aux 
transactions. 


Maintenant est-il possible d’apercevoir, dans 
ses lignes générales, le chemin parcouru par le 
grain de blé depuis le moment où son producteur 
le met en vente jusqu'au point atteint par lui 
quand, transformé en farine, il va passer aux 
mains du boulanger. 

Le trajet est fort irrégulier et variable. Vendu 
à un meunier voisin, livré directement de la 
ferme au moulin et broyé aussitôt, le grain aura 
parcouru une carrière commerciale réduite à sa 
plus simple formule. Proposé en échantillon à un 
courtier, conservé par un premier propriétaire, 
mélangé à d’autres blés de provenances diverses, 
expédié dans un grand centre, emmagasiné à 
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l’entrepôt, représenté par une filière, négocié 
pendant plusieurs mois, le grain, avant de passer 
sous la meule, aura subi des vicissitudes sans 
nombre, et pourra encore, sous forme de farine, 
devenir la propriété successive d’une multitude 
de détenteurs. Mais, exeluant les capitalistes dont 
la seule raison d'intervenir est le résultat spécu- 
latif, comptons seulement ceux des acheteurs et 
vendeurs intermédiaires qui attendent leur béné- 
fice d’un service rendu en augmentant la valeur 
marchande du produit, soit par une transforma- 
tion quelconque, soit simplement par le trans- 
port. Nous serons ramenés à une expression 
très logique des transactions qui rappelle 
exactement les stades notés pour le commerce du 
bétail : une première, mais non indispensable 
opération effectuée par l’acheteur sur le lieu de 
production. Une seconde, nécessaire, capitale, à 
laquelle préside le meunier. 

De nombreuses variations peuvent modifier ce 
thème essentiel. Le meunier voit son rôle mul- 
tiphé en une infinité de transactions successives 
ou réduit à une seule. Il n’en occupe pas moins 
le sommet vers lequel s’acheminent et d’où dé- 
coulent ensuite toutes les voies parcourues par le 
grain au long de sa carrière commerciale. Il est 
l’agent entre les mains duquel le produit atteint | 
son maximum de centralisation. À partir de là, | 
c’est la répartition qui commence. 
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La nature du produit échangé, nous l'avons vu 
par ce qui précède, influe considérablement sur 
les méthodes de vente. Le beurre et le lait vont 
mous en donner un nouvel exemple. 

À Paris, le beurre est reçu aux Halles et vendu, 
par l'intermédiaire d’un mandataire, aux enchè- 
res publiques. Ce mandataire est un agent asser- 
menté, une sorte de commissaire-priseur, et il fait 
partie d’un service administratif strictement 
réglementé. Nous n’entrerons pas dans la des- 
cription détaillée de cet organisme. Son adap- 
tation aux nécessités d’un marché dont l’urgence 
est le caractère essentiel fait sa très grande origi- 
nalité. Les denrées mises en vente ne peuvent 
attendre. Il faut à tout prix qu'elles trouvent 
immédiatement un acquéreur. Par le moyen des 
enchères, on atteint ce résultat à coup sûr. 

Cette entremise obligatoire des mandataires 
favorise aux producteurs l’accès du marché. Ils 
expédient leurs produits et les font vendre aussi 
facilement que les acheteurs intermédiaires qui 
recueillent les approvisionnements sur les mar- 
chés locaux. Ces intermédiaires tirent leur béné- 
fice des écarts de prix ou de traitement qu'ils 
font subir aux marchandises avant de les expé- 
dier pour la vente. Ils doivent subir, exactement 
comme les producteurs, les risques que comporte 
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la variation des cours. Aussi les agriculteurs 
vendant pour leur propre compte sont-ils relati- 
vement beaucoup plus nombreux aux enchères 
des Halles qu’à la Villette. Les associations Co0- 
pératives pour le groupement des produits et 
leur envoi direct aux lieux de consommation ont 
eu, pour la même raison, un succès bien plus 
facile dans ce domaine que dans tout autre: 

Ajoutons que les yiandes peuvent être 
vendues de la même manière. Elles sont expédiées 
par les éleveurs ou plus souvent par les bouchers 
de province qui trouvent à Paris l’écoulement 
des morceaux qu'ils ne peuvent vendre à leur 
clientèle locale. Le traitement du bétail dans les 
abattoirs coopératifs permettrait aux produc- 
teurs d'atteindre ainsi les marchés de consom> 
mation. Ils réaliseraient un progrès agricole et 
commercial analogue et exactement parallèle à 
celui que les laiteries coopératives ont obtenu 
par la fabrication et la vente du beurre en 
commun. 





Le lait est une denrée périssable. Pour que sa 
vente ait lieu dans de bonnes conditions, 1l ne 
faut pas que les transactions par lesquelles il 
passe du producteur au consommateur excèdent 
un délai très bref, douze heures tout au plus: 
Cette considération impose au marché du lait 
son caractère. 

Dans les petites villes de province, les laitiers 
sont simplement des fermiers voisins cumulant 
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le rôle de commerçant avec celui de producteur. 
C'est là encore un nouveau procédé. Il supprime 
tous les stades que nous avons notés et ceux qui 
nous restent à connaître. On ne peut pas le com- 
parer à la vente d'exception qui met en contact 
direct le producteur et le consommateur sur les 
marchés locaux. El est régulier, organisé. Le pro- 
ducteur devient lui-même un commerçant. La 
vente au détail qu'il entreprend l’oblige à former 
et entretenir une clientèle. Il a un tarif de vente, 
livre régulièrement sur commande, fait au besoin 
du crédit, subit la concurrence d’autres produc- 
teurs. Les caractères de son entreprise sont ceux 
du petit commerce. 

Dans les grandes villes comme Paris, la situa- 
tion est analogue et nous voyons certains produe- 
teurs vendre et livrer directement leur lait, ins- 
taller des boutiques, rechercher une clientèle. 
Mais les difficultés et les risques de l’opéra- 
tion ont suscité l’entremise d'entrepreneurs qui 
se chargent spécialement de cette besogne et 
achètent le lait dans les centres de production 
pour le revendre, soit à la consommation, soït au 
commerce de détail. 

Cette complication des transactions commer- 
ciales porte la vente du lait au degré atteint par 
la vente du bétail. La série des intermédiaires y 
est analogue. Il y a cependant une différence qui 
nous permet de noter encore une méthode, celle 
du contrat de vente. 

Par le contrat, les producteurs s'engagent 
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à céder le lait de leur étable à un prix (1) 
convenu à l'avance et fixé pour une période pro- 
longée qui peut atteindre neuf années. Ils sont 
ainsi liés vis-à-vis des acheteurs intermédiaires 
dont le rang commercial est celui des chevillards 
ou des meuniers, moins le risque imposé à ces 
derniers par la variation des cours. 


Ainsi pour ces entreprises laitières — il y en 
{ a à Paris deux principales qui pourvoient aux 
neuf dixièmes de la consommation — tout | 


l'effort consiste à traiter dans leurs dépôts le | 
produit de manière à lui donner, au prix de 
revient le plus avantageux, le maximum de 
valeur marchande et à en réaliser la vente aux 
meilleures conditions possibles. | 


* 
x * 


Jetons maintenant un regard en arrière. Nous 
avons décrit jusqu’au point où elle va passer de 
la concentration à la diffusion commerciale la 
vente du blé. du bétail et du lait. Résumons en 
quelques observations générales les notions 





recueillies. 

Le marché de Paris offre le champ d’observa- 
tion le plus compréhensif. On peut y étudier 
dans toutes leurs phases les modes divers de 
transaction. 

Le bétail provenant des marchés locaux ou 








1.— Ou plutôt deux, un prix d'été et un prix d'hiver. 
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directement de l'élevage — par l’intermédiare 
des commissionnaires — est acheté par des com- 
merçants appelés & chevillards » qui ont pour 
fonction de tuer les animaux et de les vendre 
sous forme de viande abattue. 

Le blé permet, par sa nature même, des échan- 
ges beaucoup plus faciles et nombreux. Il par- 
vient finalement au meunier qui le transforme en 
farine. 

Le lait, livré selon des contrats qui en fixent 
le prix à l'avance, est traité dans des dépôts 
régionaux par de vastes entreprises qui en orga- 
nisent la vente. 

Dans ces trois cas, nous rencontrons au sommet 
du système des échanges des agents centralisa- 
teurs qui occupent le point extrême où les den- 
rées doivent nécessairement aboutir avant d’en- 
treprendre le parcours inverse de répartition jus- 
qu’au consommateur. 

Le système de vente ainsi présenté, quoique de 
beaucoup le plus général, n’est pas le seul. A côté 
de lui, citons comme variantes les cas suivants 

Les chenllards, faisant abstraction du marché 
de la Villette, peuvent recevoir directement des 
animaux achetés par cux dans les régions pro- 
ductrices. 

Les producteurs de lait peuvent orgarmser 
régulièrement la vente directe aux consomma- 
teurs. 

Citons aussi la méthode de vente des produits 
dits périssables : 
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Le beuwrre et la viande expédiés à Paris sont 


mis aux enchères par le service des mandataires 


des Halles. 

Mentionnons enfin l'existence des Bourses de 
Commerce pour les produits qui peuvent être 
mis en magasin et faire l’objet de transactions 
prolongées : 

Le blé et la farine sont inscrits au règlement 
de la Bourse de Paris comme marchandises admi- 
ses, sous certaines conditions de qualité et de 
poids, aux opérations à terme, avec ow sans 
livraison. Cette concurrence fait intervenir sur 
leur marché une multitude de négociations qui 
augmentent considérablement le nombre des 


échanges. 


Il nous reste à savoir comment des produits 
parcourent les étapes dernières qui vont les 
mettre en possession de leur dernier propriétaire, 
le consommateur, qui les détruira. Reprenons 
donc, dans le même ordre, la série des denrées 
au point où nous les avons conduites et menons- 
les jusqu'à la fin de leur carrière. 

Comparée à ce qui précède, notre tâche paraî- 
tra fort simple. Le principe est analogue dans 
les trois cas principaux et les exceptions qu'il 
comporte sy appliquent écalement. Nous pou- 
vons les traiter ensemble. 

Trois professions ou métiers s’emploient à la 
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vente au détail des produits qui nous intéres- 
sent : le boucher, le boulanger et le crémier. 
On connaît l'aspect très différent que pré- 
sentent ces diverses entreprises. Inutile de nous 
arrêter à la description des boutiques et des 
étalages. Ce sont choses familières à tous. J'indi- 
querai seulement la manière dont ces com- 
merçants procèdent pour se procurer les mar- 
chandises qu'ils mettent en vente. 

Pour le bétail et le blé, nous avons observé des 
marchés où acheteurs et vendeurs se réumissaient 
et mettaient en contact les offres et les demandes. 
Produits ou échantillons de produits étaient 
exposés et proposés au hasard des rencontres: 
Chacun négociait avee tous. Nous allons con- 
naître maintenant un marché beaucoup plus res- 
treint. La notion de clientèle apparaît. 

C’est que la situation est l'inverse des précé- 
dentes. 

Jusqu'ici les acheteurs se trouvaient toujours 
beaucoup moins nombreux que les vendeurs. 
Maintenant les acheteurs sont les plus nombreux, 
connaissent les vendeurs. choisissent parmi eux. 
Le marché n’a plus lieu sur la place publique, mais 
chez le vendeur lui-même, que les acheteurs vien- 
nent visiter. Ces derniers sont done considérés 
comme des clients qu'il y a intérêt à s'attacher, 
à retenir. Dans certains cas, on les sollicite, on les 
attire par des offres séduisantes, on leur propose 
des facilités de paiement, on va même jusqu'à 
leur fournir les capitaux nécessaires à l’ins-alla- 
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tion où au relèvement de leur commerce. Il en 
résulte un système de relations étroites. C’est de 
cette manière que le boucher s’approvisionne de 
viande chez le chevillard et le boulanger, de 
farine chez le meunier. 

Pour le lait, il en va à peu près de même. Nous 
remarquons toutefois que les entreprises qui cen- 
tralisent la production organisent la vente 
directe aux consommateurs: Is viennent ainsi 
concurrencer les crémiers qui s’approvisionnent 
à leurs comptoirs. D’autre part, les producteurs 
tenant boutique apportent sur le marché une 
note indépendante. C’est là un état de choses 
assez peu stable, que l’évolution récente de l’in- 
dustrie laitière et des transports à fort influencé. 
Dans la plupart des grandes villes, l’organisation 
commerciale de la vente du lait traverse une 
période semblable de tâtonnements et de luttes. 


+ 


Comment les commerçants qui vendent au 
détail le pain, la viande et le lait procèdent pour 
atteindre les consommateurs, nous le savons assez 
et point n’est besoin d'entrer dans une longue 
analyse à leur égard. Qu'il suffse de faire remar- 
quer que ces petits chefs d’entreprise ne font pas 
seulement acte de commerce. Ils sont aussi de 
véritables industriels. Pour le boulanger, la 
farine représente une matière première, le pain 
un produit fabriqué. La viande que le boucher 
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reçoit du chevillard ne peut être offerte aux 
consommateurs qu'après un dépecage nécessitant 
une main-d'œuvre importante. Quant au lait, dis- 
tribué en récipients de forte contenance, il doit 
être réparti en flacons de dimensions diverses. 

Le four du boulanger, la hache et la scie du 
boucher, les cuves et les pots du laitier sont des 
outils de transformation. l'importance crois- 
sante des appareils mécaniques qu'on y utilise 
accuse encore le caractère industriel du com- 
merce de l’alimentation. 

D'ailleurs aucun transport ne vient à leur 
actif dans le compte des services rendus par les 
vendeurs au détail. Les produits dont ils s’ap- 
provisionnent leur sont livrés par les commer- 
çants en gros. Les produits qu'ils vendent sont 
pris à leur comptoir par les acheteurs. La pra- 
tique des livraisons à domicile se propage, il est 
vrai, dans les villes assez riches pour payer ce 
surcroît de frais généraux. La majorité des con- 
sommateurs n’en reste pas moins fidèle aux 
petits commerçants de quartier. Leurs raisons 
d'agir ainsi sont analogues à celles qui retiennent 
les producteurs au marché local : raisons de 
temps et de convenance. Malgré tous les avan- 
tages qu'ils peuvent offrir, les commerçants quel- 
que peu éloignés ont peine à compenser les désa- 
vantages du déplacement. De là résulte pour les 
consommateurs un certain caractère de stabilité. 
La consommation des produits d'alimentation 


peut être représentée comme une force d’absorp- 
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sur place. L'offre des vendeurs 
qui la sollicitent se rapproche d'elle le plus pos- 
sible. Mettre le produit à la portée des consom- 
s, c’est tout l'effort du commerce. 


tion qui s exerce 


mateur 
% 
x *X 
Vonlà donc achevé, avec cette dernière étape, 
le cyele parcouru par les aliments de première 
cessité, sous des formes successives, depuis le 


né 
où leurs producteurs les ont mis en 


moment 


vente. 
J1 serait excessif de prétendre que nous con- 


naissons maintenant le marché d’une facon 
absolument complète. Mais il est permis de 
penser que nous n'avons laissé échapper aucun 
de ses caractères principaux. 

Devons-nous, dès lors, essayer d’en tirer des 
conclusions, même provisoires ? 

Voici ce que je dirai, en résumé. 

Deux groupes de négociateurs participent au 


marché : les producteurs et les consommateurs, 
aux deux extrémités du parcours suivi par le 


produit. Producteurs et consommateurs ont ce 
caractère notable qu'ils sont tenus, les uns, d’a- 
cheter, les autres, de vendre, par une sorte de 
nécessité vitale et due à leur situation même. La 
valeur des considérations qui les détermine est 
péremptoire. Les uns ne sauraient laisser per- 
dre leur produit, les autres ne veulent pas mou- 
rir de faim. Ces limites subjectives constituent, 
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pour ainsi dire, les deux pôles extrêmes du mar- 
ché. 

Quant aux négociateurs de la seconde caté- 
gorie, ils présentent ce trait particulier d’être 
essentiellement des commerçants. Ainsi toutes 
leurs opérations sont conclues en partie double. 
Ils n’achètent que pour revendre. Sans doute 
sont-ils tenus de faire des transactions, car ils 
ont intérêt à manifester leur existence et à mul- 
tiplier les occasions de bénéfices. Mais cette con- 
sidération n’est pas immédiatement impérative. 
Elle domine seulement le sens de l’activité com- 
merciale. On peut dire qu’achetant pour reven- 
dre et y trouver profit, les commerçants ont, rela- 
tivement aux deux autres groupes, une liberté 
beaucoup plus grande de choisir les opérations 
favorables. 

Tout cela paraît si évident qu’on pourrait 
presque négliger de le faire remarquer. Mais 
nous en tirerons parti. 

Sans préciser, d’ailleurs, ni pousser plus avant 
notre enquête, remarquons encore que les prix, 
pour un même objet, iront en augmentant 
dans le trajet qui sépare le producteur du con- 
sommateur. 

Dans quelle mesure ? 

Dans la mesure strictement nécessaire pour 
obliger tous ceux qui y participent à assurer ce 
trajet d’une façon constante. Ceux qui entre- 
prennent le transport, ceux qui font subir au 
produit un travail de transformation indus- 
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trielle (1), ceux qui le conservent en magasin, 
ceux qui le détaillent dans leurs boutiques ne 
font tout cela que pour une rémunération qu'as- 
sure la majoration de prix du produit même. 

En résumé, le marché n’apparaît nullement 
comme un mécanisme rigide. Chaque transaction 
y dépend de toutes celles qui la précèdent ou la 
suivent et participe aïnsi à l’ensemble des échan- 
ges : immense machine où le moindre mouve- 
ment se répercute en une multitude de consé- 
quences. Plus les marchandises traversent de 
mains intermédiaires, plus l'échange, du produc- 
teur au consommateur, se complique, plus les 
phénomènes d’interdépendance se multiplient et 
diversifient leurs réactions. 

Si nous recherchons les causes qui influent sur 
la formation des prix, toutes ces interventions 
seront vraisemblablement à considérer. Mais, 
fout d’abord, il semble que nous devions bien 
connaître et mesurer l'influence des deux acteurs 
essentiels du marché : celui qui produit et celui 
qui consomme. 

Nous les considérerons en premier lieu. Nous 
verrons ensuite comment opèrent les autres in- 
fluences. Cette étude nous permeëtra peut-être 
de dégager enfin les lois qui dominent le monde 


du marché. 





1. — Le chevillard, le meunier. 


om 


CHAPITRE I 


Le prix pour les producteurs. 


Le producteur qui porte au marché son pro- 
duit, soit qu'il s'adresse aux commerçants ache- 
tant dans la région de production, soit qu'il 
expédie dans les grands centres, est dominé par 
le désir de vendre le plus cher possible. 

Mais il a plutôt le choix entre plusieurs con- 
treparties plus ou moins avantageuses, que la 
faculté de dicter ses conditions. 

Prenons les deux hypothèses. Dans le cas où 
il vend sur le marché local, il s'adresse à des 
commerçants qui, à peu près fixés sur le prix 
auquel ils pourront revendre, achètent au-des- 
sous de ce prix pour retirer de l’opération le bé- 
néfice sur lequel ils comptent, sinon s’abstien- 
nent. 

Il suffit de parcourir un marché ou une foire 
où les cultivateurs viennent offrir leur bétail 
pour s'assurer de ce fait. Il y a bien une appa- 
rence et même une réalité de discussion sur le 
prix. C’est le producteur qui fixe le prix auquel 
il désire vendre. Et l’on pourrait croire que l’a- 
cheteur en tient compte pour proposer à son tour 
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l’offre sur laquelle il amorce la conclusion du 
marché. En réalité, cette offre ne se produit que 
si le producteur n’en est pas trop éloigné par le 
prix qu'il réclame. Que ce prix soit trop élevé 
aux yeux de l’acheteur, il ne discute même pas 
et s’en va. 

On peut très bien observer à l’allure du mar- 
ché ce phénomène qui se reproduit toujours. Au 
début, les ventes sont très nombreuses. Puis elles 
se ralentissent. Elles ne reprennent qu'ensuite 
une activité d’ailleurs plus hésitante. 

C’est que, de part et d’autre, acheteurs et ven- 
deurs, en prenant contact, ont une idée précon- 
çue de la valeur des produits. Que les vendeurs 
se trouvent au-dessous où au niveau de cette va- 
leur et les ventes seront vite conclues. C’est ce 
qui arrive quand les cours des marchés centraux 
ont une tendance à la hausse. Maïs que les esti- 
mations des vendeurs ne satisfassent pas les ache- 
teurs, ceux-là s’en moquent et passent. Ils atten- 
dent de meilleures disposnions ou s'efforcent de 
les provoquer en offrant des prix au rabais. 

Qu'arrive-t-1l ? Les frais de transport au 
marché, les droits de place et d'octroi ont sur- 
chargé chaque objet mis en vente d’un supplé- 
ment de dépenses assez considérable pour qu'on 
hésite à les renouveler. On est venu au marché, il 
faut vendre. Ainsi l’on s’accommode, tant bien 
que mal, des prix qu'accordent les acheteurs. 
Quand ces prix paraissent trop bas, ce n’est pas 
aux acheteurs qu’on s’en prend, maïs à ce mar- 
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ché de Paris dont les mouvements lomtains et 
mystérieux sont cause de tout le mal. On le 
prouve bien quand on envoie directement à Pa- 
ris les produits à vendre. Là, pas de discussion 
possible. On vend au prix consenti par les ache- 
teurs. 

D'ailleurs, les agriculteurs n’ont pas le moyen 
d'évaluer le prix limite, le prix maximum au- 
quel ils pourraient vendre. La plus grande con- 
fusion est laissée dans leur esprit par les com- 
mercants sur la qualité réelle et relative de leur 
produit. Et toujours le mode de transaction dont 
ils se contentent a pour effet d’avilir l’apprécia- 
tion. 

On peut dire, en résumé, que sur le marché, 
le producteur n'a aucune action sur le niveau 
des prix. Il accepte nécessairement l'estimation 
proposée, imposée même par les acheteurs. 


# # 


Mais s’il n’a pas d'action immédiate sur le 
prix, le producteur a peut-être une influence 
indirecte. Il s’agit de connaître cette influence et, 
si elle existe, de la mesurer. 

Pour cela il nous faut aborder une notion 
essentielle et qui vient à la réflexion dès qu'on 
considère la situation économique du producteur : 
la notion du coût de production, c’est-à-dire le 
prix auquel revient au producteur le produit 
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achevé, tel quil est offert par lui sur le marché. 

IL y à un premier moyen de connaîre le coût 
de production, c’est de s’en enquérir auprès des 
producteurs eux-mêmes. Ceux qui feront cette 
expérience à plusieurs reprises ne s’y trompe- 
ront pas. D'abord ils croiront que la nature 
paysanne et sa méfiance coutumière s’appliquent 
à dissimuler. Puis ils se rendront compte que pas 
un agriculteur ne sait, en réalité, ce que lui 
coûte, même approximativement, le produit qu'il 
vend. 

La notion du prix de revient serait-elle pure- 
ment imaginaire ? 

On peut définir le coût de production : la 
somme totale des dépenses et des frais afférents à 
l'obtention du produit. Parmi ces dépenses on 
distingue des sorties d'argent et des destructions 
de richesses, puis des frais immédiatement et 
spécialement applicables au produit considéré, ou 
applicables à ce produit en même temps qu’à 
d’autres sans qu’on puisse exactement préciser 
les parts. 

Nous allons, pour rendre la proposition plus 
concrète, l'appliquer à un produit déterminé. 

La question s’est posée maintes fois d'établir 
le coût de production de l’hectolitre de blé dans 
une exploitation agricole. Cette question se pré- 
sente à l'esprit quand on veut préciser quelque 
peu l’économie d’une culture. Sans avoir besoin 
de réflexions complexes, on a vite fait de dresser 
le tableau des différentes opérations que la ré- 
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colte nécessite jusqu'au moment où elle est prête 
pour la vente. Et voici, par exemple, ce qu'on 
obtient. 

10 hectares ont été cultivés en blé d’hiver, 
suivant une récolte et en précédant d’autres, sur 
un assolement quinquennal. C’est un cas fort 
simple. La succession des opérations a eu lieu de 
telle sorte qu’on puisse sans peine affecter à cha- 
cune d'elles une estimation précise du travail 
qu’elles ont exigé. On connaît exactement la 
quantité des semences employées, le poids des 
engrais, les frais de battage, le loyer du domaine, 
l'importance de la récolte. 

Mais essayons de préciser. 

Et d’abord le loyer ? Si le domaine comporte 
100 hectares dont 10 de bois, 10 de marais non 
cultivés, 30 de prairies et 50 de terres laboura- 
bles, avec un loyer annuel de 4.000 francs, de- 
vrons-nous affecter aux 10 hectares de blé une 
dépense de 400 francs sans tenir compte de la 
qualité des terres ? IL est cependant évident que 
les bois et les marais valent beaucoup moins, les 
prairies beaucoup plus. I1 faudrait tenir compte 
de la qualité de ce champ de 10 hectares, qualité 
supérieure ou inférieure à celles des autres terres 
du domaine. Ces 400 francs seront une affecta- 
tion, non une dépense réelle. 

Pour équivaloir à une dépense réelle, ce loyer 
devrait être celui d’un champ de 10 hectares 
loué isolément. Mais on n’ignore pas que le loyer 
d’un petit domaine de cette sorte serait relati- 
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vement plus élevé que celui de 10 hectares coms 
and domaine. Dans cette hypothèse, 


pris dans le gr 
op grand souci d’une 


nous nous éloignons, par tr 
réelle précision, des conditions normales de la eul- 
ture. Première incertitude. 

Mais il faudra admetire que les 10 hectares de 
blé supportent une part des frais généraux, € est- 
à-dire des impôts, de l'entretien du chef de cul- 


ture, des dépenses ordinaires du fermier, des 


assurances, etc... 

Si nous voulons considérer seulement que le 
fermier et la femmière, en qualité d’entrepre- 
neurs, devraient porter en compte, comme part 
de leur bénéfice, toute la valeur nette de la pro- 
duction qu'ils consomment, et aussi, Comme ser- 
. tout le travail qu'ils fournissent 


vice rémunéré 
employés, on mettra au défi le 


en aide à leurs 
plus patient comptable de discerner le chiffre 
auquel les frais généraux doivent attemdre. 

Et si l’on se borne à relever les seules dépenses 
faites en argent sous prétexte que toutes les 
autres évaluations seraient hypothétiques, il reste 
toujours la question de savoir dans quelle mesure 
la somme totale sera affectée aux 10 hectares de 
blé. S'ils n’en ont que le dixième, ce sera évidem- 
ment injuste pour les bois et les prairies qui, Sans 
doute, n’en méritent pas autant. Si on leur en 
donne proportionnellement davantage, dans 
quelle mesure ? 

Notons qu'il ne s’agit pas ici d’une somme né- 


gligeable. Les frais généraux peuvent aisément 
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atteindre 2.000 franes. Si les 50 hectares de ter- 
res labourables en supportent la moitié, ce sera 
200 francs pour les 10 hectares de blé. S'ils en 
supportent les trois quarts, ce sera 300 francs. 
Différence de 100 francs sur 10 hectares. 

Pour toutes les répartitions de dépenses géné- 
rales, il en sera ainsi. Et aussi bien pour les re- 
cettes. Si la chasse, par exemple, est louée 500 fr. 
annuellement, affectera-t-on cette somme pour le 
dixième aux 10 hectares de blé ou pour la totalité 
aux marais et aux bois ? 

Examinons les frais culturaux. On a donné 
deux labours, un hersage, on a semé, on à hersé 
à nouveau, on à épandu à plusieurs reprises di- 
vers engrais, On à échardonné, essanyé, on à fina- 
lement fait la moisson. Ces diverses opérations 
ont nécessité quatre éléments : la main-d'œuvre, 
le travail de traction animale, les instruments 
(charrues, herses, semoirs, moissonneuses) qui 
s’usent et doivent s’amortir, enfin la matière pre- 
mière : semences et engrais. 

Pour évaluer les frais de main d'œuvre, il suf- 
fira de relever le temps passé par les ouvriers et 
de calculer la somme d'argent équivalente. Très 
minutieuse, cette opération aboutira-t-elle à une 
estimation exacte ? À peu près. On sait combien 
est inégal et irrégulier le travail aux champs. Si 
le labour correspond à 60 journées, le hersage à 
10 journées et demie, ce ne seront pas des tâches 
continues, mais des portions d'ouvrage mises bout 
à bout. Combien de temps aura été perdu dans 
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les intervalles ? Combien de parties de ces tra- 
vaux auront, par contre, été accomplies à temps 
perdu, c’est-à-dire dans des conditions telles 
qu'ils peuvent à peine être considérés comme un 
ouvrage régulier et normal ? 

Adoptons néanmoins comme exact ce cumul des 
heures passées au travail du champ de blé. Tous 
les employés de la ferme y auront pris part : des 
journaliers salariés à la journée, des domes- 
tiques payés à l’année ou au mois. Pour les pre- 
miers, l'estimation du temps passé pourra se pré- 
ciser. Mais si les seconds ont un salaire qui inclut 
leur nourriture et leur logement, la question se 
posera de savoir quelle somme par jour doit leur 
être attribuée. 

Ces hommes ont une paye uniforme pendant 
l’année entière. Soit, par exemple, 360 francs par 
an versés sous forme de mensualités de 30 francs. 
On sait que les salaires agricoles varient avec 
les saisons. Les journaliers qui reçoivent 2 fr. 50 
en hiver, pour de courtes journées, ont jusqu'à 
3 fr. 50 et 4 francs en été. Ne serait- il pas lo- 
gique d'attribuer aux domestiques des tarifs va- 
riant, de la même façon, entre 25 et 39 francs 
par mois ? Mais n’aperçoïit-on pas aussitôt l’ar- 
bitraire de ces estimations ? 

Quand on veut entrer dans le détail des frais 
de la traction animale, on se perd dans une com- 
plexité plus décevante encore. On n’obtiendra 
d’ailleurs le coût des opérations culturales qu’en 
y ajoutant l’amortissement des instruments em- 
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ployés. Et ici, quelles hésitations ! Combien de 
questions dont les réponses peuvent, avec les 
mêmes apparences de raison, prendre les formes 
les plus divergentes ! 

Il en sera de même pour l'estimation des 
semences si elles proviennent de la précédente 
récolte ; de même pour les engrais, si l’on doit 
répartir leur action sur une succession de cul- 
tures. Quelle que soit la comptabilité suivie, elle 
repose sur un choix arbitraire. 

Au surplus cette démonstration doit suffire. Il 
serait superflu d’insister pour montrer que la 
notion du prix de revient ne correspond à rien de 
précis. Nous sommes assez trompés par les chif- 
fres quand, forts des mesures exactes qu'ils 
expriment séparément, nous les composons pour 
appuyer des conclusions générales. Qu'est-ce à 
dire, si l’on peut contester, dans une aceumula- 
tion de chiffres, la valeur de chacun d'eux... 

Le coût de production d’un animal offre une 
complexité, une incertitude encore plus déconcer- 
tantes. 

Admettons que la valeur d’un jeune veau 
puisse être estimé au jour du sevrage et qu'on la 
porte tout entière au crédit de sa mère. Comment 
estimer, à partir de ce moment, le coût de la nour- 
riture qu'il consommera ? S'il n’absorbait que 
des produits achetés ou réalisables sur le marché, 
le niveau des cours pourrait servir à en estimer la 
valeur. Maïs il arrive dans les fermes que la nour- 
riture se compose de récoltes fourragères ou de- 








































64 LA FORMATION DES PRIX 





sous-produits dont aucune estimation rigoureuse 
n’est possible. 

Que l'animal fasse sa croissance et soit vendu, 
on aura au moins une donnée exacte du côté des 
' recettes. Mais qu'il produise lui-même quelque 
} chose, du travail, du lait, des élèves, le chapitre 
des recettes deviendra aléatoire à son tour et le 
prix de revient déduit de l’ensemble des calculs 
n’aura plus que de faibles chances de correspon- | 
dre à la moindre réalité. 

S'il s'agissait d'établir le coût d’un produit 
comme le lait provenant à la fois d’une matière 
première, le fourrage, et d’une machine de trans- 
formation, la vache, le problème paraîtrait plus 
inextricable encore. Car il faudrait s’appuyer 
non plus sur une série d’hypothèses, comme pour 
le blé, ni sur deux séries, comme pour l'animal, 


mais SUr trois. 


À vrai dire, ces raisons n’arrêtent guère les 
amateurs de comptabilité. Après de laborieux 
efforts, ils arrivent à échafauder un ensemble 
de chiffres non dénués de vraisemblance. Mais 
l’hésitation avec laquelle ils en concluent que 
l’opération correspondante est ou n’est pas avan- 
tageuse montre assez combien peu ils y ajoutent 
foi. 

Dans une même région, il se pose constam- 
ment entre agriculteurs s’entretenant de leurs in- 
térêts professionnels, de ces questions qui met- 
tent en doute l'opportunité de poursuivre telle 
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ou telle produetion. Si le prix de revient comparé 
au prix de vente apparaissait avec évidence sur 
un simple calcul, on n’assisterait pas à cette di- 
versité, à cette lenteur de transformation de nos 
cultures. Reconnaïssons-le : les moyens de se 
rendre compte de la balance réelle des pertes et 
des profits à attribuer à une production détermi- 
née restent fort hypothétiques. 

D'ailleurs, Je le répète, cette notion du coût 
de production est, en fait, ignorée de la majo- 
rité des praticiens. Ils connaissent, à la rigueur, 
le total de leurs dépenses. Ils savent se féliciter 
d’une hausse des prix de vente ou déplorer une 
baisse. Quant à répartir leurs frais sur les di- 
vers produits, ils ne s’y hasardent que sl leur 
arrive de comparer une culture à une autre jJu- 
oée plus avantageuse. Encore dans cette compa- 
raison feront-ils entrer dee considérations $tran- 
sères au coût de production et au prix de vente 
(réduction de la main-d'œuvre, sécurité des ré- 
sultats) et laisseront-ils de côté des considéra- 
tions théoriquement importantes (loyer, frais gé- 
néraux) parce que très Justement ils les jugeront 
égales dans les deux cas. 

Cela admis, allons-nous traiter plus avant 
la notion du prix de revient et tenter d'en dé- 
couvrir les variations en pénétrant dans l’ana- 
lyse de ses éléments constitutifs ? 

Certes, il ne seraït pas sans intérêt de consta- 
ter pour chacun d'eux des mouvements sozvent 
très marqués. Mais qu'en déduirions-nous ? Il 
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apparaît, à la réflexion, que les causes de varia- 
tion du prix de revient ne sont autres, elles 
aussi, que des & prix )), parfaitement analogues 
aux prix de vente des produits qui font l’objet de 
cette étude et dont la formation est vraisembla- 
blement soumise aux mêmes lois. Le salaire, en 
effet, n’est autre que le prix du travail, le loyer, 
ou les impôts, le prix du droit à l’usage du sol, 
des locaux d’exploitation et d'habitation, ou des 
services publics... 

Considérerons-nous alors ces éléments comme 
des données que nous n’aurons pas à analyser 
davantage, où irons-nous jusqu’à rechercher les 
causes de leurs variations ? 

Alors, nous déplacerons la question, nous dis- 
perserons notre effort et il se pourra que nous 
ayons précisément à résoudre le problème du prix 
des produits avant d’être fixés sur le problème 
incident des éléments du coût de production. 

Car l’interdépendance des phénomènes écono- 
miques se retrouve ici comme partout. Et s’il est 
admissible que l'augmentation du coût de pro- 
duction, par suite de l'élévation des salaires, 
élève le prix de vente des produits, il n’est pas 
invraisemblable qu'une augmentation du prix de 
vente des produits accroisse les prétentions de la 
main-d'œuvre. 

Ainsi, d’une part, nous ne pouvons fixer sc1en- 
tifiquement la mesure du coût de produetion. 
D'autre part, nous ne pouvons préciser les cau- 


ses de variation des éléments qui le déterminent, 
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car il faudrait pour cela avoir démêlé les lois de 
la formation des prix. Il nous paraît, en effet, 
impossible de calculer l'importance relative de 
ces divers éléments, soit au regard les uns des 
autres, soit au regard du produit lui-même. 

Alors à quoi bon chercher des précisions par- 
tielles — variations du salaire, du loyer, des ma- 
tières premières — si l’usage qu’on en fera 
dépend d’hypothèses, d’impressions, d’apprécia- 
tions douteuses ? 


Mais voici une notion qui pourrait être moins 
décevante. Elle se présente à l’esprit lorsqu'on 
examine la production sous un autre angle. 

La production ne dépend pas strictement du 
producteur. Il cultive une certaine surface pour 
en retirer la plus forte récolte possible à l’hec- 
tare. Maïs cette récolte reste subordonnée dans 
une très large mesure aux circonstances atmos- 
phériques d’où le rendement dépend. La séche- 
resse, l’humidité, le chaud, le froid favorisent 
plus ou moins le tallage, l’épiage, la maturation, 
la moisson. 

Cela n’implique pas que, pour les mêmes con- 
ditions atmosphériques, dans un même village, 
sur deux champs également fertiles, le travail 
inégal de deux cultivateurs, l’opportunité de 
leurs facons culturales, la qualité de leurs la- 
bours, les soins apportés à la récolte ne différen- 
cient pas les rendements en quantité et en qua- 
lité. I y a là, pour un même effort mesurable — 
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coût réel, matériel de production — des varia- 
bles purement individuelles qui pourraient en- 
{rer en ligne de compte. 

que je veux dire, c’est qu'étant donné 
de la part d’un même producteur disposant 
d’une capacité professionnelle constante, le même 
effort sur un même champ de blé, il sera récolté 
ingt hectolitres de grain et deux tonnes 
tantôt trente hectolitres de graim et 
quatre tonnes de paille. Le coût de production 
restant le même dans les deux cas, l’hectolitre 
de grain et la tonne de paille reviendront d’au- 
tant moins cher qu’on en aura récolté davantage. 
proportion inverse dont on aperçoit 


Mais ce 


tantôt V 
de paille, 


1 y a là une 
l'importance. 

Pour résumer, voici les remarques qui méri- 
tent d’être retenues : 

La mesure du coût de production d’une denrée 
agricole, dans l'immense majorité des cas, ne 
saurait être précisée. 

Au coût de production s'ajoute l'effort person 
nel du producteur et la valeur qualitative de son 
travail d'exécution ow de direction. 

L’effort du producteur étant donné, le rende- 
ment dépend encore des circonstances atmosphé- 


riques. 


Qi l’on voulait entrer plus profondément dans 
l’analyse économique de la produetion, on pour- 
rait différencier les facteurs qui touchent au 
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rendement, certains ayant une influence considé- 
rable, d’autres, une influence minime, d’autres 
enfin, une influence nulle. Parmi ces derniers, 
seraient les frais de main-d'œuvre et leur aug- 
mentation. Au contraire, les frais d’engrais ou 
d'instruments perfectionnés seraient parmi les 
premiers. 

On noterait également les progrès réalisés dans 
Ja relation économique entre l'effort de produc- 
tion et son résultat. On souligneraït la réduction 
du travail humain et l’augmentation des agents 
mécaniques, organiques et chimiques dans le (tra- 
vail agricole. 

Michel Chevalier, comparant les procédés ac- 
tuellement employés pour la mouture du blé à 
ceux qui étaient en usage au temps de la guerre 
de Troie, remarquait que la réduction du fro- 
ment en farine occupe aujourd'hui 100 fois 
moins de bras et coûte 20 fois moins cher. A ce 
propos, on pourrait rappeler la conception du 
rendement décroissant et de la limite économique 
des améliorations culturales qui impose à l’agri- 
culture la très grande lenteur de ses progrès 
techniques. 

Ces considérations n’ajouteraient rien à la 
conception fondamentale qui importe ici et qui 
résulte des trois propositions citées plus haut. 
C’est que le coût de production d’un article agri- 
cole non seulement est une donnée très vague et 
imprécise, mais qu'on ne peut fixer aucune rela- 
tion exacte entre lui et le rendement qu'il provo- 
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que, le rapport entre le moyen et le but restant 
indécis et flottant. 

Cela doit suffire pour nous permettre de pen- 
ser que ce ne sont pas des considérations objec- 
tives qui nous mettront sur la voie d’une 
influence décisive sur la formation des prix de 
vente. 

Les considérations d'ordre subjectif vont peut- 
être nous donner de meilleurs résultats. 


# 
#4 * 


L'observation du marché nous a amenés à cons- 
tater que l’agriculteur, lorsqu'il vend, se trouve 
en présence des acheteurs comme devant des cir- 
constances parmi lesquelles 1] peut choisir, maïs 
sur lesquelles il n’a pas d’action immédiate. 
Le cours des produits est la loi invoquée par 
ces acheteurs et le producteur la subit. Cela 
donné, il vend au mieux. 

En considérant le cours comme un phénomène 
objectif vis-à-vis du producteur, nous avons 
suivi la démonstration évidente des faits. Mais 
pénétrons plus avant dans la psychologie du ven- 
deur. N’at-il pas sur les prix d'influence mé- 
diate et indirecte ? 

Il est le maître de la production. 
Les statistiques du ministère de l'Agriculture 
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où son£ relatées les superficies ensemencées dans 
chaque genre de culture et le recensement des 
animaux des diverses espèces font apparaître des 
changements notables. L'’étendue du blé varie, 
comme celle des betteraves à sucre, celle des four- 
rages artificiels, celle des prairies. Il en est de 
même pour le nombre des vaches laitières, des 
chevaux, des moutons. 

Sans doute, pour chaque exploitation agricole, 
la limite de ces variations n’est pas indéfinie. On 
ne transforme pas un vignoble bordelais en ver- 
ger normand. Pourtant la facon dont les Charen- 
tes sont devenues productrices de beurre, la mise 
en valeur de la Sologne, la monoculture viticole 
des départements méridionaux montrent com- 
ment d'immenses changements agricoles peuvent 
modifier la production d’une région. 

Et quelle raison incite les agriculteurs, posses- 
seurs où fermiers du sol, à modifier ainsi la 
destination de leur effort productif ? Simple- 
ment la possibilité de vendre un produit plus 
rémunérateur. Si les cours de l’avoine ont été 
favorables, une plus grande surface sera ense- 
mencée. Si le marché des poulains a été profita- 
ble, une jument de travail sera saillie. Ainsi du 
reste. 

On aperçoit très bien cette tactique en compa- 
rant la courbe de la production de l’alcool à la 
courbe de son prix de vente. 
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Années Re ICE Années ns RE 
betteraves et des mélasses: 
1898 45 fr. 95 1899 2.429.000 hectolitres: 
1899 11 fr. 73 1900 2,302.000 — 
1900 SDL 30 1901 1.855.000 — 
1901 28 fr. 29 1902 1.659.000 — 
1902 31 fr. 40 1903 1.950.000 — 
1903 OST REE 1904 1.999.000 — 
1904 13 fr. 61 1905 2.108.000 — 
1905 45 fr. 16 1906 2,472.000 — 
1906 L2EnEl0 1907 2,066.000 _— 
1907 12 fr. 78 1908 2.070.000 — 


Les prix s’abaissent de 1898 à 1901, la produc- 
tion s’abaisse de 1899 à 1902. Les prix montent 
de 1902 à 1905, la production augmente de 1903 
à 1906. Le prix baisse en 1906, la production di- 
minue en 1907. 

Ainsi, mais d’une façon beaucoup moins nette 
et décisive, parce que le marché est moins res- 
treint, moins spécialisé, moins mobile, ainsi pro- 
cèdent tous les producteurs agricoles. 

C'est là un fait éminemment instructif et qui 
mérite de prendre une place importante à la 
suite des observations déjà formulées: 

Les agriculteurs sont incités à augmenter ou 
réduire tel ou tel des produits sur lesquels porte 
leur effort productif selon le mouvement en 
hausse où en baisse du prix de vente de ces pro- 
dits. 

Il y à une limite à ces variations. C'est la né- 
cessité de maintenir une certaine succession de 
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cultures (1). Parce qu'il aura grand intérêt à 
récolter du blé, l’agriculteur ne pourra pas ense- 
mencer en blé toutes ses terres. l’augmentation 
de la surface cultivée sera toujours limitée à une 
proportion assez faible. 

Ne perdons pas de vue, d’ailleurs, que le coût 
de production n'étant pas précisé dans l’esprit 
du producteur et pouvant difficilement l'être, 
malgré les recherches les plus savantes de sa 
comptabilité, il ne lui viendra pas à l'esprit de 
modifier radicalement d’une année à l’autre 
l’étendue de ses emblavements. 

C’est pourquoi les variations relevées par la 
statistique des principales récoltes restent relati- 
vement minimes, beaucoup moins nettes que cel- 
les des produits comme l’alcool. Maïs, en prin- 
cipe, ces variations ne peuvent être mises en 
doute. 


À plus forte raison admettra-t-on la notion de 
la limite économique imposée par le marché au 
producteur. Par limite économique, j'entends le 
niveau du prix de vente le plus bas à partir du- 
quel le produit récolté cesse de rémunérer l’ef- 
fort de production. 

C'est une conception toute théorique, mais 
parfaitement précise. 

Le coût de production étant X inconnu, le 
prix de vente étant À obtenu sur le marché et ce 





1. — C'est ce qu'on appelle l'assolement. 
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L prix de vente étant variable, les moments où À 
descend. au-dessous de X marquent la limite 
d’une production utile. Passé cette limite, les 
agriculteurs cessent fatalement, un jour ou l’au- 
tre, de produire. 

La culture du colza est instructive à cet égard. 
Les prix ont suivi une progression descendante à 
laquelle succéda très visiblement la diminution 
fe de la surface cultivée. 

Mais dans les régions où la culture du colza 
disparut, ce phénomène n’a pas été subit. Les 
kÈ prix ont peu à peu baissé. Une réduction de la 
le surface cultivée en résulta, d’abord hésitante, 
puis décisive, certains cultivateurs conservant 
l’habitude de cette culture, d’autres jugeant que, 
malgré l’insuffisante rémunération qu'elle offrait 
en elle-même, elle avait des avantages intéressant 
l’ensemble des récoltes, d’autres encore, espérant 
chaque année, au moment des ensemencements, 
que les prix allaient devenir meilleurs, d’au- 
tres enfin, plus hardis ou mieux informés, rem- 
plaçant délibérément le colza par la betterave ou 
les plantes fourragères. 

Pour l’agriculteur, le marché est quelque 
chose d’énorme qui le dépasse, qui existe, sem- 
ble-t:l, en dehors de lui. Il a eu tant de preuves 
de son impuissance à l'égard de cette vaste 
machine qu'il se résigne à lui voir distribuer 
la bonne et la mauvaise fortune. 

Sa résignation cependant n'exclut pas toute 
initiative. Il considère les prix comme une don- 
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née indépendante. Mais il agit d’après cette 
donnée, compte avec elle. Et son action a pour 
effet d'accroître ou de réduire la quantité du 
produit qu'il destine au marché. 

Nous aurons à examiner l'influence sur ce mar- 
ché des quantités plus ou moins considérables de 
denrées qui y sont offertes. 

Pour l'instant, bornons-nous à constater cette 
réaction du niveau plus ou moins élevé des prix 
sur la direction et le développement de la pro- 
duction agricole. Et formulons notre principe : 

L’abondance de la production, en ce qu’elle 
dépend du producteur, est influencée par les prix 
de vente sur le marché. Ces prix de vente, abais- 
sés au-delà d’une cerlaine limite, peuvent même 
farre cesser la production. 

# 
Xk%X 

Le point de vue subjectif ou psychologique 
nous permettra enfin une observation dont l’in- 
térêt n’est pas négligeable : Pourquoi l’agricul- 
teur vend-il et quand vend-il ? 

Nous avons vu qu'il ne pouvait être question 
pour lui d'admettre et encore moins de faire 
admettre une relation entre le coût de produc- 
tion et le prix de vente. 

Un agriculteur ne dit pas : Voici du blé qui 
me coûte 20 franes l’hectolitre. Majorons-le de 
5 ou 10 0/0, pour le profit, et vendons 21 ou 22 fr. 
Il pourrait en attendre longtemps l’occasion. 
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Non. L’agriculteur pense qu'il doit vendre son 
produit lorsqu'il a acquis le maximum de valeur 
possible ou que cette valeur tend à décliner. 

Le fait d'être vivantes ou périssables impose 
aux denrées agricoles des modifications d'état, de 
qualité, de poids indépendantes de toute varia- 
tion d'appréciation due au mouvement des cours 
sur le marché. Aïnsi il y a un point pour l’animal 
engraissé où le coût de la nourriture qu'il absorbe 
dépasse le bénéfice de son augmentation de poids. 
La réalisation s impose done. Elle s'impose aussi, 
nous l’avons noté, pour des produits comme le 
lait où le beurre qui doivent être vendus frais. 

Les grains sont moins exposés à une décrois- 
sance de valeur. Mais ils exigent certains soins 
et leur poids diminue graduellement. L'agri- 
culteur fixe done le moment de la vente d’après 
ces notions. Puis il tient compte de l’état des 
prix et du niveau des cours. S'il est informé du 
marché, 1l attendra autant que possible un mo- 
ment favorable. Maïs comment le choisir ? 

D'ailleurs une autre considération le presse : 
le besoin d'argent à dates déterminées. L’agri- 
culteur dispose d’une quantité limitée de capi- 
taux. Il lui faut réaliser des produits pour faire 
face à ses échéances. Il peut user du crédit 
Mais le crédit diffère les paiements. Il ne les 
supprime pas. 

Telles sont les raisons pour lesquelles l’agri- 
culteur se rend au marché. Il vend parce que 
ses produits ont atteint leur maximum de valeur 
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et qu'il ne peut les garder dayantage sans 
risquer de grossir ses frais au-delà de l’augmen- 
tation de valeur créée. Il vend parce que ses 
produits ne se conservent pas où se conservent 
mal. Il vend enfin parce qu'ayant des produits 
prêts à être vendus, il est poussé à les hquder 
par un besoin pressant d'argent. 

Ces trois conditions ne dépendent pas du 
! marché. Elles déterminent cependant l’acte de 
vente. Si cet acte est retardé par considération 
pour Ja situation du marché le délai reste assez 
minime. 


PARENT SERRE APATNUT 


Dans cette limite cependant on peut concevoir 
que les producteurs se concertent pour retenir 
ensemble leurs produits. Si, étant assez: nom- 
breux et représentant une portion considérable 
de la récolte totale où seulement de la récolte 
d’une région, ils décidaient en commun de refu- 
ser la vente avant une certaine date ou au-des- 
sous d’un certain prix, on serait en face d’une 
situation très analogue à la grève. De même que 
la grève pose, sur le marché du travail, des ques- 
tions différentes et qui se résolvent d’autre ma- 
nière que celles dont font l’objet les simples rap- 
ports du patron avec l’ouvrier isolé, il est per- 
mis de croire que le groupement des vendeurs 
sur le marché agricole aurait pour effet de poser 
aux acheteurs des questions nouvelles et de les 
2 résoudre aussi d'autre manière. 

Mais si cette comparaison peut donner lieu 
quelque jour à une très réelle similitude de eir- 
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constances, ce n’est encore qu'une hypothèse, une | 
induction purement imaginaire, et nous devons | 
nous en tenir ici simplement à la connaissance 
des faits. 

Les faits nous apprennent ceci, et telle sera 
notre dernière formule : 

Ayant produit, l’agriculteur vend pour des 
raisons dont les principales ne dépendent pas de 
l’état du marché. 

Il vend parce que la valeur intrinsèque des 
produits cesse d'augmenter, ou diminue, ou 
même, pour les produits périssables, menace de 
disparaître. 

IL vend aussi par besoin d'argent. 
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CHAPITRE TE 


Le prix pour les Consommateurs. 


Nous aurions pu poursuivre nos considérations 
sur le prix en accompagant, comme nous l’avons 
fait une première fois, le produit dans son par- 
cours normal. Après les producteurs nous aurions 
étudié les commerçants, tous les degrés de l’é- 
change commercial et finalement les consomma- 
teurs. 

Mais la méthode que j'ai choisie me porte à 
prendre une autre voie. Sans doute la description 
du marché imposait l'observation des phénomè- 
nes dans leur ordre chronologique, puisque nous 
ne pouvions pas mesurer auparavant l’impor- 
tance de chacun d’eux. Maintenant nous pouvons 
procéder autrement et en connaissance de cause. 
Il est done naturel que nous commencions par 
les observations les plus accessibles, les plus sim- 
ples, pour nous élever ensuite aux constatations 
plus complexes, plus difficiles à extraire de l’in- 
connu. 

C’est pourquoi, ayant terminé l’examen de la 
situation du producteur au regard des prix, Je 
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prendrai le marché par l’autre bout et tenterai 
de préciser la situation du consommateur. 


S;j les agriculteurs, détenteurs d’un produit 
achevé, sont tenus de le vendre immédiatement 
ou dans un délai assez restreint, si le fait d’être 
producteur entraîne la nécessité de la vente, par 
définition même et parce qu’un producteur, 
ayant produit, ne peut pas ne pas vendre; de 
même et par définition également ou plutôt par 
nature, par nécessité vitale, les populations 
fixées dans un endroit déterminé ne peuvent pas 
se dérober à l'obligation de se pourvoir des den- 
rées d'alimentation indispensables à leur exis- 
tence: 

Nous l'avons remarqué. Dans l’état actuel de 
la civilisation, chacun attend de la division 
sociale du travail l'offre toujours renouvelée du 
pain, de la viande et du lait. On compte sur les 
producteurs et les commerçants intermédiaires 
pour mettre les produits à la portée de ceux qui 
les consomment. 

Faisons, à ce propos, une constatation. Cest 
du fait de l'existence de ces consommateurs quil 
nous est donné d'assister à une formation des 
prix. Au temps encore peu éloigné où les paysans 
cuisaient eux-mêmes leur pain, on trouvait des 
régions. entières où le pain ne se vendait pas: 
Il n'avait pas de prix. Mais les boulangeries se 

répandirent dans les campagnes. Les paysans, 
au lieu de faire eux-mêmes Jeur pain, l’achetè- 
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rent. Aujourd’hui chacun connaît le prix du 
pain. 

Quelle est done la situation du consommateur 
et comment se comporte-t-il ? On pense, tout 
d’abord, qu'il dispose d’un marché indéfini. Les 
produits lui sont offerts en abondance. Il n’a 
qu'à choisir. 

Quand on examine les choses de plus près, on 
en rabat beaucoup. A la ville, nous l'avons vu, le 
consommateur de denrées de première nécessité 
est tenu de s’approvisionner dans la rÉLION VOI- 
sine de son habitation. Il constate bien certaines 
différences de prix, selon qu'il achète ici ou là. 
Mais l’économie, s'il en trouve à se déplacer 
pour aller chercher au loin des denrées à un prix 
plus avantageux, est compensée par des pertes 
de temps et des frais de déplacement qui en sup- 
priment l’avantage à partir d’une certaine limite. 
Quand ce n’est pas le déplacement, e’est la quan- 
tité qui arrête l’acheteur : il lui faudrait. pour 
obtenir des prix avantageux, faire de gros achats 
dépassant ses besoins. Il en résulte que, pour des 
raisons de convenances, il s’en tient aux commer- 
çcants de son quartier. 

À la campagne, dans les petites villes de pro- 
vince, ces circonstances qu’on pourrait appeler 
géographiques dominent plus encore la pratique 
des achats. Le consommateur est moins économe 
de son temps, se déplace plus volontiers qu'à la 
ville. Mais le nombre des commerçants est aussi 
plus restreint. 
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Presque toujours cependant ces commerçants 
qui offrent les produits au consommateur sont 
dans des conditions qui les obligent à se fare 
concurrence. Je consommateur peut choisir 
parmi plusieurs d’entre eux. 

Cela posé, quelle est l’action de l’acheteur sur 
le prix ? 

Directement, immédiatement, mous, savons 
tous ce qu'il en est. Le consommateur reste libre 
d'acheter ou de s’abstenir. S'il achète, c’est au 
prix fixé par le marchand. La situation est 
inverse de celle qui a été exposée dans le chapitre 
précédent, mais avec cette différence que les prix 
ont un caractère beaucoup plus rigide. S'il arrive 
que l'acheteur obtienne quelque réduction, çe 
marchandage apparaît comme un archaïsme dans 
le commerce de détail. La coutume du prix fixe 
s’est partout généralisée. 

Notons aussi que les prix de vente au détail 
sont publiés et facilement connus de tous. Le 
consommateur achète donc ou n’achète pas, où 
mesure la quantité de ses achats au prix qu'il 
doit payer. Il compare les divers commerçants, 
selon leurs tarifs, pèse toutes les circonstances et 
choisit pour son plus grand avantage. 

En résumé, ce n’est pas la réduction des prix 
de vente des produits que le consommateur pour- 
suit. Il cherche à faire, étant donné les offres, le 
marché le plus profitable. 
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Mais rappelons-nous le cas du producteur. Si 
nous ne pouvons démêler l’action immédiate 
et directe des consommateurs sur les prix, n’al- 
lons-nous pas découvrir une action des prix sur 
les consommateurs ? 

Il faut, pour cela, considérer la consommation, 
en général, non comme une entité philosophique, 
mais comme l’ensemble des forces aspirantes qui 
absorbent l’ensemble des produits. On peut évo- 
quer ici l’image des carpes de Fontainebleau. 
Elles ont faim et les promeneurs leur jettent du 
pain tant qu'elles peuvent en consommer. Il y a 
bien une différence entre les carpes et les hommes, 
car ces derniers doivent échanger leur nourriture 
contre une somme d'argent plus où moins consi- 
dérable. Sauf cette correction, le phénomène est 
identique. Comme l’appétit des carpes, la faculté 
d'absorption de la consommation varie. Elle 
varie avec la puissance d’achat. Et la puissance 
d’achat est en relation directe avec la richesse 
des consommateurs. 

Jompter seulement sur les besoins de ces con- 
sommateurs serait donc inexact. Car il arrive que 
tous ne sont pas rassassiés. Les besoins dépassent 
les ressources et ce sont ces dernières qui mesu- 
rent la faculté d'absorption. 

Cela étant acquis, ne peut-on pas dire que la 
faculté d’absorption est fonction des prix de 
vente ? Etant données les ressources dont ils dis- 
posent, les consommateurs n’achètent-ils pas 
d'autant plus que les prix sont plus bas ? Ainsi 
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la baisse des prix animerait la consommation, la 
hausse la restremdrait. 

L’abaissement du prix du sucre à la suite du 
dégrèvement de 1902 met en lumière ce phéno- 
mène de la façon la plus nette : 


Prix de vente du sucre par 100 kq raffinés = _ A 
après acquittement des droits Consommation française 


MOYENNE TRIENNALE 


a  . 


1900-1901 à 1902-1003 — 97 fr. 88 413.884 tonnes 
1903-1904 à 1905-1906 — 61 fr. 37 608.297 tonnes 
Différence : Baisse de 37 0/0 Augmentation de 46 0/0 


C’est un exemple, non une démonstration, un 
fait spécialement choisi que rien ne permet de 
généraliser. Mais on a remarqué que cette expé- 
rience se renouvelait chaque fois que des prix 
de vente abaissés sont offerts à une consommation 
susceptible d'être accrue. 

Or il faut bien le reconnaître. Une multitude 
d'hommes, de femmes et d'enfants sont insuffi- 
samment nourris, restent très loin du point de 
saturation que les consommateurs atteienent 
quand leur pouvoir d’achat dépasse leurs stricts 
besoins. Il en résulte que tout mouvement dans 
les prix de vente des produits fait varier dans 
le sens inverse la quantité de la consommation. 

Mais si l’on admet que les prix font varier la 
consommation, la richesse des consommateurs 
étant donnée, on doit aussi reconnaître que les 
variations dans l’état de fortune des consomma- 
teurs accroissent ou décroissent leur puissance 
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d'achat, le prix étant donné à son tour. Si les 
prix s'élèvent en même temps et dans la même 
proportion que les ressources de la consomma- 
tion, le phénomène ne joue pas. Il apparaît 
quand l’un ou l’autre des facteurs se modifie 
isolémentt. 

Pour préciser l’ensemble de ces observations, 
Voici ce qu’on peut dire: 

Jusqu'à la limite où il est pourvu du néces- 
saire et même un peu du superflu — le consom- 
mtateur développe ses achats dans la mesure où 
ses ressources, relativement au prix des denrées 
dont il a besoin, le lui permettent. Il achète donc 
d'autant plus qu'il a plus d'argent où que les 
prix sont relativement moins élevés. 

Nous avons si longuement étudié la situation 
du producteur à l’égard du marché et l'influence 
des prix sur la direction de son effors productif 
qu'il semble inutile d'indiquer maintenant com- 
ment les variations du prix des denrées offertes 
au consommateur peuvent déterminer l’oppor- 
tunité de ses achats. 

Au surplus, la loi de substitution est assez 
connue. Les acheteurs mis en présence de divers 
objets pouvant satisfaire également leurs be- 
soins choisissent le plus avantageux. Remarquons 
cependant qu'en limitant notre étude aux den- 
rées de première nécessité, nous avons diminué 
beaucoup l'importance de cette considération. 
Le pain, la viande et le lait sont précisément des 
produits auxquels il est presque impossible d'en 
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substituer d’autres. Il doit en résulter que les 
actions et réactions dont nous avons dessiné les 
influences jouent plus brutalement à leur égard. 

Parlerons-nous enfin du groupement des con- 
sommateurs pour l’achat coopératif des produits 
d'alimentation ? On sait qu'ils obtiennent de 
cette manière l’avantage conféré aux vastes opé- 
rations commerciales par la réduction de tous 
les frais qui s’y attachent. Selon le degré d’ha- 
bileté de leurs directeurs et la puissance de leurs 
commandes, ils parviennent ainsi à reconquérir, 
sur les prix de vente des produits au détail, une 
part plus ou moins grande des prélèvements qui 
constituent le profrt des intermédiaires. Mais 
leur action réelle sur les prix est minime. Elle 
se compare à celle des grands magasins et reste 
dans l’ordre de la concurrence qui tend à égali- 
ser le niveau des tarifs de vente sur tous les 
comptoirs où une même clientèle peut rechercher 
un même produit. 

Pour résumer, on Voit que ces deux considéra- 
tons de la substitution et du groupement, qui 
sont ou pourraient être très importantes à l'égard 
du producteur, influent peu sur les conditions de 
la consommation. 

L'hypothèse du refus concerté d'achat, par 
les consommateurs, de certains produits boycot- 
tés semblerait plus fertile en réactions dignes 
d'être retenues. Mais nous avons exposé cette 
conception en parlant des producteurs. Inutile 
d'y revenir. 
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D'ailleurs, si l’on a bien pénétré le sens des 
réflexions qui faisaient la matière du précédent 
chapitre, on peut se rendre compte qu’elles ren- 
dent superflue toute addition nouvelle. 








CHAPITRE IV 


Le prix 


pour les Commerçants intermédiaires. 


Sous la désignation d'intermédiaires figureront 
tous les commerçants qui, n'étant ni produc- 
teurs ni consommateurs d’une des denrées qui 
nous occupent, leur font parcourir, par la suc- 
cession des échanges, les divers stades qui les 
conduisent de la production à la consommation. 

Trois types de négociations peuvent être dis- 
tingués : L'achat des produits aux producteurs, 
leur vente aux consommateurs, — double opéra- 
tion qui met les deux pôles extrêmes de l’orga- 
nisme commercial en contact avec le marché. 
Enfin, le centre des transactions, le € haut com- 
merce », qui n’est en relation directe ni avec 
les producteurs, ni avee les consommateurs et 
qui à pour contreparties les commerçants des 
deux autres groupes, acheteurs et vendeurs. C’est 
là qu'aboutit le parcours dont les producteurs 
forment le poins d’origine. C’est de là que le 
produit part à nouveau pour trouver sa destina- 
tion entre les mains des consommateurs. Cest 






























90 LA FORMATION DES PRIX 


le sommet du système des échanges, le milieu 
équilibré sans cesse par le jeu des oppositions et 
des combinaisons de l'offre et de la demande. 
Nous entreprendrons d’abord l’examen des 
deux premiers groupes sous le nom de commer- 
çants intermédiaires. Le groupe central du haut 
commerce fera la matière du chapitre suivant. 


$ I Les acheteurs aux producteurs. 


Les services pour lesquels les commerçants qui 
achètent aux producteurs sont rémunérés peu- 
vent se résumer à deux mouvements essentiels : 
1° le groupement des produits que les produc- 
“eurs offrent dispersés; 2° leur transport vers 
les centres de consommation. 

Comme ces agents intermédiaires opèrent à 
leurs risques et périls, 1l est juste qu'ils escomp- 
tent un bénéfice. C’est par la différence entre les 
prix de vente successifs qu'ils peuvent appré- 
cer les besoins plus où moins étendus et variés 





que leur rôle est de satisfaire. Ils comparent les 
prix qui règnent ici et là et mesurent, par leur 
écart, le bénéfice qu'ils s’approprieront en rap- 
prochant l’achat et la vente. 

L'opération commerciale apparaît done comme 
une recherche constamment renouvelée. C’est 
l’appât du bénéfice, toujours modifié par les 
variations des circonstances économiques, qui 
détermine, en somme, la direction du produit 
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vers le point où la consommation l’atäre le plus, 
c’est-à-dire le paye davantage. Par un travail 
quasi-mécanique, sans plan général et cependant 
de la facon la plus rationnelle, s’accomplit ainsi 
la répartition des produits. 

En fait, ceux qui y participent restreignent 
leur rôle à une portion de ce plan qu'ils chan- 
gent le moins possible. Ayant choisi un certain 
nombre de marchés sur lesquels ils recherchent ef 
consolident des relations utiles, ils sy approvi- 
sionnent du produit qui fait l’objet de leurs 
transactions ordinaires et le dirigent ensuite 
vers le marché qu'ils connaissent et où ils sont 
presque assurés de trouver des conditions avan- 
tageuses de vente. 

De cette manière et d’après l’état de circons- 
tances vérifiables et prévisibles, sont fixés, pour 
les acheteurs, les prix possibles d'achat. Ces prix 
ne sont pas donnés d’une facon absolue. Ils ne 
peuvent dépasser une certaine limite eb c’est là 
le point. Au-dessus de cette limite, les intermé- 
diaires s’abstiennent. Cependant, il leur faut 
couvrir leurs frais et s'assurer un bénéfice. C’est 
pourquoi ils doivent acheter et acheter le plus 
possible. Melle est la nécessité qui détermine leur 
action sur le marché. 

Dans le sens de la baisse, la limite théorique 
est le refus de vendre des agriculteurs. Mais 
n’avons-nous pas dit que les agriculteurs de- 
vaient, tant bien que mal, accepter leurs prix ?.… 
Alors il faut rappeler 16 principe de la concur 
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rence. Un seul acheteur ayant le monopole du 
marché achèterait à des prix très bas. Mais ya 
plusieurs acheteurs. Pour tous, les prix montent 
et descendent suivant un même niveau. Plus les 
prix seront bas, plus il y aura d'intétrêt pour 
chacun à acheter beaucoup afin de gagner da- 
, vantage. Ainsi par leur rivalité, les commerçants 
tendent à rapprocher des prix de leur limite en 
ù à hauteur. 

Ajoutons que la possibilité pour certains pro- 

ducteurs d’expédier eux-mêmes leurs produits 

È pour les faire vendre par des commissionnaires 
sur les centres de consommation ou d'achat cons- 
titue un contre-poids sensible à la tendance des 
commerçants vers l’abaissement des prix. Rap- 
pelons aussi la faculté de vendre sur d’autres 
marchés, et, dans une certaine mesure, d'éviter 
temporairement la vente. 

En somme l'intermédiaire, c’est-à-dire celui 
qui achète exclusivement pour revendre exclusi- 
vement en prélevant un bénéfice, se trouve enclos 
dans des circonstances économiques assez stricte- 
ment déterminés. Les prix lui sont dictés dans 
des limites étroites. Il compte avec eux et sur 
eux pour profiter des différences. Il n’y réussit 
pas toujours. 

Essayons done, pour résumer, de préciser, dans 
le plan économique, les opérations du commer- 
çant qui achète au producteur : 

IV y & une imite dans les deux sens. 
D'une part, l'absence de bénéfice : l’intermé- 
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diaire prévoyant les conditions du marché où à 
revendra, rejuse d'acheter au-dessus d’un prix 
qu'il propose au vendeur. Si celui-là refuse, à 
est amené à élever son prix pour traiter une 
affaire. Il s'élève ainsi au point où il couvriræ 
strictement ses frais. Plus haut, à aura intérêt à 
s'abstenir. Il ne pourra plus acheter. 

De même dans l’autre sens : Quoique moins 
strictement limité, le maximum de bénéfices au- 
quel tend l'intermédiaire trouvera des bornes 
dans l’opposition d'intérêts que Lui offrent ceux 
auxquels il revend et la concurrence de ceux qu 
achètent et vendent en même temps que lui. 

Cependant, à l’intérieur de ces limites, ny 
at-il rien qui puisse modifier la situation des 
intermédiaires au regard des prix ? Puisqu'en 
définitive ils rendent un service, n°y a-t-il pas 
des raisons d'augmenter ou de réduire le coût 
de ce service et, par conséquent, pour un même 
bénéfice nécessaire, de reculer où de rapprocher 
les points extrêmes que nous avons déterminés ? 

Il est certain que le chapitre des frais à 
opposer aux recettes est d’une importance beau- 
coup plus immédiate et saisissante pour l’inter- 
médiaire que pour le producteur. L’intermé- 
diaire peut calculer d’une facon assez exacte son 
prix de revient. Calcul simple qu'il ne manque 
pas de faire fréquemment. Et comme des consi- 
dérations de rendement, du genre de celles qui 
dominent là production. ne viennent pas cons- 
tamment bouleverser ses prévisions, l'influence 
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d’une augmentation ou d’une réduction des frais 
prend un caractère permanent dont l’effet néces- 
sairement doit se faire sentir. 

Parmi ces frais, le coût du transport est un 
des principaux. Sa réduction oblige l’intermé- 
diaire à subir une différence des prix dans le 
même sens. Ainsi l’abaissement du frêt a provo- 
qué une dépression considérable des prix de 
vente du blé américain sur le continent. 

Les droits du marché, les droits d'octroi, les 
droits de douane entrent de la même facon dans 
le compte des dépenses supportées par les com- 
merçants intermédiaires. Ils ont donc des consé- 
quences analogues. Ils augmentent le coût du 
produit pour les intermédiaires et obligent ces 
derniers, s'ils veulent équilibrer leur budget 
commercial et poursuivre leurs opérations, à 
obtenir des prix plus bas de ceux à qui ils achè- 
tent ou des prix plus élevés de ceux à qui ils ven- 
dent. 

Enfin il nous faut noter une considération 
qui domine le service intermédiaire des commer- 
çants et sur laquelle il suffira d'attirer l’atten- 
tion une fois pour toutes. Nous avons marqué la 
nécessité vitale de réaliser un minimum de profit. 
Mais n’arrive-t-il pas que le service rendu cesse 
de valoir le bénéfice prélevé ? 

C’est ce qui a lieu quand une modification 
dans la situation des offres et des demandes ou 
dans l’étax des prix restreint le volume des 
échanges ou les différences de prix sur chacun 
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d'eux. Alors les intermédiaires deviennent trop 
nombreux. Dans d’autres cas, on les voit aug- 
menter d’une facon excessive sous l'influence de 
circonstances favorables qui ne durent pas. 
Passé cette période, ils encombrent le marché 
où chacun d’eux ne trouve qu'un chiffre d’af- 
faires très réduit. Alors l’ensemble du système 
intermédiaire use davantage, coûte plus cher, et 
puisqu'il prend ses ressources sur le produit lui- 
même, provoque une tension excessive sur 
l'écart des prix. 

Nous pourrons résumer ces dernières obser- 
vations en disant : 

Les commerçants intermédiaires calculent aisé- 
ment le prix de revient des marchandises qu'ils 
revendent. 

Dans ce prix de revient figurent, outre les 
frais d’acquasition et les frais généraux de l’en- 
treprise commerciale : le coût du transport, les 
divers droits et taxes de marché, d'octroi, de 
douane. 

Les variations de ces éléments du prix de 
revient influent directement sur les prix de vente 
comme sur les prix d'achat, si l’on admet que 
l’écart indispensable à la subsistance de l'inter- 
médiaire doit êlre maintenu. 

Etant donné leur effort pour conserver un 
bénéfice minimum, le nombre excessif des inter- 
médiaires, relativement au volume des échanges, 
a pour résullat une tension abusive sur l'écart 
des prix. 
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TL. Les vendeurs aux consommateurs. 


un 


Ce sont les boutiquiers. Ils ont acheté les pro- 
duits « en gros », aux points où ils sont groupés, 
concentrés par le haut commerce, Leur rôle con- 
siste à les transformer en une multitude de 
pièces détaillées et prêtes à la distribution selon 
les demandes variées des consommateurs. 

Ils ne se contentent pas de transporter et de 
distribuer, comme les acheteurs aux producteurs 
ont transporté et concentré. Is effectuent une 
transformation du produit. Le boulanger achète 
la farine et revend du pain. Le boucher achète 
la viande en quartiers et la revend en morceaux. 
Le crémier manipule plus ou moins le lait qu'il a 
recu en grands récipients et qu'il vend en petits 
flacons. 

A ces frais d'ordre industriel s’en ayoutent 
d’autres d'ordre commercial. Ces détaillants ont, 
en effet, ceci de particulier qu'ils traitent les 
ventes non sur un marché (1), mais chez eux. On 
vient visiter leur étal ou leur éventaire. D'où la 
nécessité d’une installation fixe. 





Toutes ces dépenses — et elles sont souvent 
considérables — viennent grever le prix de re- 


vient du produit pour le commerçant, exactement 





1. — Le cas des marchés de détail, qui est encore assez 
fréquent, diminue les frais généraux du commerçant. Aussi 
les pris y sont-ils, en général, plus bas. 
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comme les frais de Xransport le grèvent pour les 
acheteurs au producteur précédemment exami- 
nés. 

Les nécessités de la concurrence commerciale 
poussent les détaillants à attirer la clientèle par 
des tentatives toujours plus coûteuses où chacun 
lut:e de supériorité sur le voisin : on améliore 
la boutique ou le magasin, on augmente les ser- 
vices rendus à la clientèle par la livraison, les 
commandes téléphoniques, etc. La publicité doit 
quelquefois intervenir. Cette clientèle attachée à 
la maison de vente et qui demande de nombreux 
effor:s pour être attirée et retenue représente 
une valeur, un véritable capital. C’est le fonds 
de commerce, acheté parfois fort cher et dont la 
valeur doit être rémunérée, parfois amortie. 

D'autre part, les détaillants se multiplient. 
C’est l’ambition de tous les employés du com- 
merce de l'alimentation d'accéder au patronat. 
Ils ont acquis par leurs relations personnelles un 
embryon de clientèle. Ils trouvent du crédit au- 
près des commerçants en gros qui s’attribuent 
ainsi le droit exclusif de les approvisionner. On 
sait que les chances de succès de la peate entre- 
prise persistent pour des raisons diverses. Dans 
le commerce des produits d'alimentation, nous 
pouvons remarquer que le petit fournisseur offre 
une variété de produits toute aussi grande et des 
commodités peut-être plus nombreuses que les 
orands. En particulier, le crédit accordé aux 
consommateurs. 
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la multiplication des détail- 
le. Le nombre des 
hats 


fl Quoi qu'il en SO1t, 
Jants est un fait incontestab 
et la quantité de leurs ac 
la même proportion. 
enu que 


consommateurs 
n’auementent pas dans 
le bénéfice nécessaire nest maint 
ative des tarifs de vente. 
que le produit passant 
lants tend à augmenter 
plus forte qu'autre- 
c’est-à-dire 


Ainsi 
” par une majoration rel 
(} On peut en dédure 
entre les mains des détail 
de valeur dans une mesure 
fois — toutes choses égales d’ailleurs, 
le commercant conservant, pour subsister, Îe 
bénéfice minimum dont nous admettons l’hypo- 
thèse. Cependant, malgré la résistance médiocre 
des consommateurs sur ce point, les prix de 
vente ne sauraient varier au-delà de limites assez 
strictes. 

Quelles sont ces limites 

Il y a, d’une part, la concurrence, la rivalité 
tent entre eux la 
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des commerçants qui se dispi 
clientèle et s’obligent, par là même, à abaisser 
Sible.… Il. y a, dPautre 





les prix au minimum pos 
part, l'obligation de couvrir les frais commer- 
ciaux et de satisfaire les besoins de la clientèle 
en garnissant abondamment les magasins de 
vente, ce qui nécessite un minimum d'opérations 
d'achat. 
On le voit. Le vendeur au consommateur est, 
lui aussi, étroitement déterminé. Outre ses qua: 
lités professionnelles qu'on peut, pour la clarté 
du raisonnement, considérer comme constantes, 





deux moyens seulement s'offrent à lui d’influer 
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sur les prix de vente : où bien il entreprend un 
chiffre d’affaires considérable qui lui permet de 
réduire ses frais généraux, de s'adresser à une 
vaste clientèle et, pour l’attemdre, d’abaisser ses 
tarifs. C’est le principe du grand magasin. 

Ou bien 1l vient concurrencer des commer- 
çants qui suffisaient déjà à pourvoir la clientèle 
locale. Il cherche alors à travailler à frais ré- 
duits pour attirer l'acheteur par de bas prix. 
Sinon, il provoque chez ses concurrents, auxquels 
il enlève une part de clientèle, une élévation des 
prix que nécessite la réduction du chiffre des 
affaires. C’est le principe de la petite entreprise. 

Il arrive parfois que le service intermédiaire 
des détaillants soit si coûteux qu'il imeite les 
consommateurs à faire leurs affaires eux-mêmes. 
Alors ils se groupent en sociétés coopératives et 
achètent directement les denrées € en gros ». La 
régularité de la consommation et la réduction des 
frais généraux permettent d'obtenir les pro- 
duits détaillés à meilleur compte. 

Ces sociétés coopératives font apparaitre nette- 
ment le prélèvement que s’attribuemt sur la va- 
leur même du produit les mtermédiaires commer- 
ciaux. Ce prélèvement est quelquefois considé- 
rable. 

L'influence des commerçants sur les prix de 
vente apparaît done très nettement. Elle est 
analogue à celle qu'exercent Jles acheteurs aux 
producteurs quand ils deviennent, comme nous 
l’avons vu, trop nombreux relativement au chiffre 
total des échanges. 
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En résumé, nous pourrons formuler de la fa- 
con suivante nos observations sur ce dernier 
groupe de commerçants : 

Les vendeurs aux consommateurs, outre leurs 
frais d'approvisionnement, ont à supporter des 
frais de transformation où de préparation des 
produits et des frais d'installation ow de ma 
gasin. 

Il y a des circonstances économiques qui ne 
permettent pas aux vendeurs de fixer librement 
leurs prix de vente: ce sont les limites de la con 
currence et du minimum de vente obligatoire. 

Le nombre des vendeurs augmentant à l'excès 
tend à accroître abusivement les prix de vente. 





CHAPITRE 


Le prix 


pour le Groupe central du Haut commerce. 


Au centre du système des échanges, au point 
où aboutit la concentration des produits et où 
commence leur distribution, est un rouage capi- 
tal qu’on peut désigner sous le nom de «€ haut 
commerce ». I suffit, pour le définir, de rappeler 
les rôles du chevillard et du meunier que nous 
avons appris à connaître dans un précédent cha- 
pitre. 

Ces agents achètent les denrées. Ils leur font 
subir un certain travail industriel. Pour le bétail, 
c’est la transformation en viande de l'animal vi- 
vant. Pour le grain, c’est la fabrication de la 
farine. Pour le. lait, c’est un ensemble d’opéra- 
tions — pasteurisation, écrèmage — nécessitant 
d'importantes usines. Enfin le produit est mis 
en vente pour passer entre les mains des détail 
lants, puis des consommateurs. 

On peut donc penser, au premier abord, que 
ces agents centraux ne sont rien de plus qu’un 
troisième intermédiaire sur le chemin qui va de 
la production à la consommation. 
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C’est bien cela, en effet. Pour le vérifier, nous 
n’avons qu'à constater la manière dont s'établit 
pour eux le caleul des prix. [ls ajoutent à leurs 
frais d'achat leurs dépenses commerciales et 
industrielles. Ils en retirent, s il y a lieu, le mon- 
tant de la réalisation des sous-produits (1). Si le 
prix de vente attemt la différence, il y a simple- 
ment possibilité de subsister. S'il le dépasse, il y 
a bénéfice. Nous sommes assez familiarisés avec 
le raisonnement qui nous a conduits à préciser la 
situation des commerçants mtermédiaires. Les 
choses se passent iei d’une manière absolument 
analogue. 

Aïnsi, d’un bout à l’autre du parcours suivi 
par les produits, la formation des prix nous se- 
rait connue, et nous devrions être en mesure d'en 
résumer les lois. 

Il y a cependant quelque chose de plus. L’in- 
termédiaire central, quand on cherche à analyser 
son action sur les prix, apparaît investi d’une 
bien autre importance. Le fait d’être au point où 
se rencontrent les influences balancées des deux 
orands partis aux intérêts adverses, la produc- 
tion et la consommation, lui confère une situa- 
tion privilégiée. Essayons de la définir. 

Le point central où le haut commerce exerce 
son action est fixé, nous l'avons vu, entre la dou- 
ble pression des producteurs et des consomma- 





1. — Ce que les chevillards appellent le cinquième quar- 
tier et, pour les meunier, le son. 
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teurs qui indirectement l’atteignent, les pre- 
miers avec leur désir de vendre le plus cher Pos- 
sible, les seconds avec leur besoin d'acheter au 
meilleur marché. 

Aïnsi le haut commerce peut être considéré 
comme l’arbitre permanent de l’état des échan- 
ges. Il mesure le rapport entre ces deux pres- 
sions qui lui parviennent et dont il apprécie les 
tendances. Transmises par les intermédiaires, 
quel que soit d’ailleurs le nombre de ces dermiers, 
l’offre et la demande trouvent dans le haut com- 
merce la solution permanente de leur opposition, 
autrement dit leur équilibre. 

Comment cet équilibre est=l obtenu ? Les com- 
mercants qui occupent le centre des échanges ne 
sauraient faire abstraction du principe fonda- 
mental qui détermine out acte de commerce. Ils 
ont, comme les autres, un intérêt permanent à 





acheter et à vendre aux conditions les plus avan- 
tasgeuses. [ls sons tenus par des limites écono- 
miques semblables et qui s'imposent au centre 
des échanges comme sur chacun des échelons qui 
y aboutissent. Le haut commerce et les commer- 
cants intermédiaires recherchent les échanges et 
les négocient sur des bases identiques. 

Il y a cependant dans la position des parties 
de notables différences. Nous avons vu que les 
producteurs eÿ les consommateurs étaient tenus, 
par leur situation économique, de vendre et d’a- 





cheter sans délai. Les commerçants imtermé- 
diaires sont aussi tenus de vendre et d’acheter, 
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mais la nécessité qui les y pousse est moins pres- 
sante. Pour le haut commerce, elle ess moindre 
encore. Il apparaît, en somme, que l'urgence à 
méaliser des échanges — ventes ow achats — va 
diminuant à mesure qu'on s'éloigne de la pro= 
duction et de la consommation. 

On peut dire aussi que la somme des affaires 
traitées dans chaque opération commerciale aug- 
mente à mesure qu’on se rapproche des poinis de 
concentration. 

Enfin il y à une troisième constatation : c’est 
que les agents centraux doivent constamment 
balancer les quantités qu'ils vendent et celles 


qu'ils achètent, trouver l'écoulement de leurs 
achats et acheter en proportion des ventes dont 


ils disposent. Sinon, ils accumuleront des stocks, 





ce qu'ils peuvens faire, mais qui n’est pas le 


propre de leur action. 

De ce double fait que le haut commerce est le 
moins pressé de conclure des opérations d’é- 
change et que ces opérations sont les plus impor- 
tantes du marché, que résulte-t-il ? 

C'est l’état de choses que nous avons noté en 
observant les commerçants intermédiaires lors- 
qu'ils traitent avec les producteurs et les con- 
sommateurs. Ie, et pour les mêmes raisons, les 
commerçants du groupe central fon* triompher 
leurs estimations et imposent aux commerçants 





intermédiaires leurs prix. 

Se ARE ue 

Peu importe, en principe, dans quelle mesure 
LS peuvent agir ainsi ef jusqu'à quel point les 
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intérêts qui s'opposent aux leurs dans chaque 
marché se soumet.ent à leur domination. Ce que 
je veux retenir est ceci 

Dans wne tentative quelconque de transaction, 
celui-là a le plus grand avantage qui est le moins 
pressé d'acheter où de vendre et qui par sa silua- 
tion sur le marché est amené à trailer le chiffre 
le plus considérable d’affaires. 

En conséquence, les parties contractantes les 
plus puissantes dans la discussion du prix sont 
les commerçants vntermédiaires dans leurs rap- 
ports avec les producteurs et les consommateurs. 
Ce sont aussi les agents du haut commerce dans 
leurs rapports avec les commerçants intermé- 
diaires. 

Ce qu'on peut déduire de Ià va maintenant 
apparaître. 

Si le haut commerce est, de tous les contrac- 
tants sur le marché, le mieux placé pour *riom- 
pher dans la discussion des prix, le point qu'il 
occupe sera celui où les mouvements des prix, 
quand ils s'élèvent ou s’abaïssent, trouveront 
leur principe et leur origine. Puis successivement 
ces mouvements seront transmis aux intermédiai- 
res, puis aux producteurs et aux consommateurs 
qui devront les accepter aux deux pôles du sys- 
tème des échanges. Mais, s’il en est ainsi, les 
représentants du haut commerce, qui font la loi 
sur le marché, dirigeront la hausse et la baisse 
selon leur bon plaisir. 

Pas exactement. 











106 LA FORMATION DES PRIX 


Supposons qu'ils abaissent le niveau des prix. 
Les intermédiaires qui achètent aux producteurs, 
sachant qu'ils revendront moins cher, abaisse- 
ront aussi leurs prix d’achat. Les producteurs 
se soumettront, mais ils tenteront d'éviter tem: 
porairement de vendre et, si la période de baisse 
continue. ils réduiront leur production. Ainsi 
les approvisionnements envoyés au marché cen- 
tral tendront à diminuer. Il y aura restriction 
dans le volume des offres. 

Parallèlement, une élévation des prix restrein- 
dra le volume des demandes de la consommation. 

Or les prix doivent être tels qu'ils suscitent 
de part et d'autre des quankités à peu près égar 
les de ventes par la production et d'achats par 
la consommation. Le haut commerce est l’ordon- 
nateur de cet équilibre. C’est en le maintenant 
qu'il assure l’état normal des transactions et la 
régularité de ses bénéfices. Cela ne veut pas dire 
qu'il ne tente pas parfois de rompre cet état 
normal par une action don le but sera précisé- 
ment de tirer profit d’une situation bouleversée. 
Nous aurons à en reparler. 








Ce que nous remarquons ici c’est que, dans 
les limites imposées par l'équilibre normal des 
échanges, l’action du haut commerce est assez 
strictement déterminée. Il y a dans les deux 





sens, vers la hausse comme vers la baisse des 
prix, un point où l'équilibre cesse d’être main- 
tenu. Ce point borne la liberté économique du 
haut commerce dans son influence sur les prix. 
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Mais, comme toute chose sur le marché, les 
conditions qui sont à la base de l'équilibre des 
échanges et en limitent les oscillations sont elles- 
mêmes infiniment variables, C’est pourquoi il est 
naturel que le niveau des prix fasse preuve de 
mobilité. 

Qu'une hausse, produite par une de ces tenta- 
tives de pression du haut commerce, rencontre 
chez les consommateurs des possibilités accrues 


de dépenses alimentaires, — je veux dire une 
plus grande richesse, — cette hausse ne provo- 


quera aucun recul de la consommation. Elle sera 
acceptée, absorbée. Aïnsi les producteurs, après 
quelque temps, verront cette hausse se confirmer. 
Elle s’affirmera d'autant mieux que leurs offres, 
si, par exemple, la récolte a été médiocre, reste- 
ront modérées. Elle pourra même persister si les 
stocks disponibles permettent aux producteurs 
de vendre davantage pour profiter de cette 
période heureuse, ou même d'augmenter effecti- 
vement leur production. 

L'ensemble inverse des phénomènes sera ana- 
logue. Qu’une baisse provenant du marché cen- 
tral rencontre chez les producteurs une possibi- 
lité de vendre davantage parce que la récolte a 
été bonne et que le produit de la vente procure 
encore une rémunération aceeptable, la baisse ne 
provoquera pas de réduction des offres. Elle sera 
absorbée. Ainsi les consommateurs la verront se 
confirmer peu à peu, surtout si elle n’accroît pas 
leur demande d'une facon excessive, si, par exem- 
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ple, leur richesse ou leur nombre a dimmué en 
même temps. 

Comme ces conditions peuvent ne pas se pro- 
duire simultanément aux deux pôles du système 
des échanges, une résistance est alors soutenue 
soit par les producteurs, soit par les consomma- 
teurs. 

Il arrive que la puissance d’achat des consom- 
mateurs reste stable ou décroit, où que la quan- 
tité des produits récoltés par les producteurs 
reste stable ou s'accroît, quand il faudrait, pour 
confirmer une tendance de hausse, précisément 
le contraire. Et mversement. 

Pour résumer, nous dirons ceci 

Par le fait de sa situation sur le marché, le 
groupe central du haut commerce joue le rôle 
prédominant dans l'action tmmédiale sur les 
prix, tendant constamment à les faire monter ou 
descendre. 

Action essentiellement mobile par conséquent, 
si mobile que le fait présent d’un niveau confirmé 
des cours est toujours accompagné de la tendance 
prochaine vers un miveau différent, que même la 














stabilité est considérée comme une tendance. 
Mais le pouvoir du haut commerce est limité 
et déterminé par la facon dont le mécanisme des 
échanges cède ou résiste à ses tentatives. Sans 
tenir compte de l'influence des intermédiaires 
dont le rôle, pour le présent, peut être réduit à 
un simple travail de transmission et de tampon 
entre le eentre et les deux pôles, on voit qu'aux 
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extrémités du système des échanges ces tendances 
rencontrent des facultés variables d'absorption. 

Aïnsi nous ajouterons : 

A l'influence directe des organes centraux du 
marché répond une influence aindhrecte, sorte 
d'action réflexe, conditionnée par les prix mêmes 
et qu’on appelle l'offre el la demande. 

C'est l'augmentation ou la diminution de 
l'offre et de la demande ou leur stabilité qui per- 
mettent le déplacement ou le maintien des prix, 
par la confirmation ou le refus des tendances du 
haut commerce. 

D'une part, action directe sur les prix ; action 
indirecte, d'autre part. Les caractères du marché 
au centre et aux pôles s'opposent ainsi nette- 
ment. Ici, des faits de niveaux et de tendance 
des cours ; là des phénomènes de variations dans 
l’activité et l'intensité des échanges. Les imfluen- 
ces sont réciproques. Actions et réactions tendent 
à l’équilibre. 

Dire de l'offre et de la demande qu’elles déter- 
minent le prix serait faux puisqu'elles se produi- 
sent en réalité sur un prix donné dont elles sui- 
vent les variations. 

Il serait également faux de dire que le prix 
détermine l’offre et la demande puisque ce sont 
elles qui, au contraire, ont à sanctionner le prix 
en confirmant ses tendances. 

L'offre et la demande sont non la cause, mais 
une condition essentielle de la variation des prix. 
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Jusqu'ici nous n'avons considéré que le jeu 
des transactions qui portent sur un objet concret 
et immédiat d'achats ou de ventes intégralement 
et aussitôt réalisés Nous avons admis que 
l'échange s’accomplissait dans sa formule élé- 
mentaire. Et nous ne quittions pas pour cela le 
domaine des réalités, puisque le marché du 
bétail. d’un bout à l’autre du système commer- 
cial qui va du producteur au consommateur, est 
exclusivement composé d'échanges simples, —= 
marchandise contre argent, — le crédit même 
n’intervenant que par exception. 

Mais nous ne devons pas nous en tenir là. 

C'est un état très rudimentaire de l’échange 
que le marché où l’on traite au comptant la 
vente d’un produit qu’une somme d'argent rem- 
place aussitôt. En opérant sur des marchandises 
non présentes, on réalise déjà un progrès. Si l’on 
permet que l’objet du marché soit simplement 
défini en garantie d’une livraison ultérieure et 
le prix mentionné en promesse d’un paiement 
différé, on a encore amélioré les possibilités com- 
merciales. Voici pourquoi. 

L’abondance des marchandises détenues par 
les vendeurs varie constamment ainsi que leur 
prix de vente. Il y a des périodes où les produc- 
teurs on* besoin de numéraire, d’autres où la 
consommation doit absorber nécessairement une 
partie des stocks en magasin malgré l'élévation 
des cours. Le marché à terme prévoit toutes ces 
circonstances pour en tirer le meilleur parti. 
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L’agricul£eur vend au moment de la récolte en 
échelonnant ses opérations. L'importateur, l’ex- 
portateur vendent dès qu'ils ont fait leurs 
achaks, pour le moment où la livraison, même 
après un long transport, pourra être effectuée. 
Le meunier n'attend pas, pour alimenter son 
moulin, le hasard des marchés plus où moins 
avantageux, mais s'assure une matière première 
homogène et des prix constants par un marché 
traité autant que possible pour une période éten- 
due et au moment où les cours sont les plus favo- 
rables. Voilà des exemples d'opérations à terme. 

Sur les cours eux-mêmes ce principe du 
marché à terme peut avoir une influence bienfal- 
sante. Car il élargit et multiplie les opérations en 
assurans à tous les contractants les contre-parties 
qu'ils recherchent. Nous sommes Join ici de la 
situation de ce cultivateur attendant l’acquéreur 
d’un bœuf ou d’un pore sur son marché local. Sur 
un écart très restreint, les prix offerts et deman- 
dés xrouvent leur équilibre. Car il y à d’une 
part des acheteurs prêts à traiter sans avoir ni le 
besoin immédiat de la marchandise, n1 les res- 
sources suffisantes pour la payer immédiatement 
et d'autre part des vendeurs disposés à con- 
clure une ‘transaction sans posséder aucun stocir 
au moment où ils traitent, mais en promettant 
de livrer la quantité vendue à une époque plus eu 
moins retardée. Comme les différentes places où 
des marchés analogues sont traités se communi- 
quent mutuellement leur situation, il arrive que 
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l'équilibre des prix s'étend à toutes les Bourses 
de Commerce, car on peut toujours acheter en 
disponible, c’est-à-dire pour une livraison immé- 
diate, Jà où les prix sont relativement bas et 
vendre au même moment, mais à terme, là où les 
prix sont plus élevés. 

C'est de la même façon que le marché à livrer 
atténuant leurs brusques 


ézalise les cours en 
comptant, 


variations. Dans les opérations au 
quand les vendeurs n’ont pour règle que 1eur 
acheteurs, pour mobile que 


besoin d'argent et les 
les 


les nécessités de leurs approvisionnements, 
offres et les demandes varient de facon désor- 
donnée. Si la livraison immédiate n’a pas à inter- 
venir, acheteurs et vendeurs profitant Cons- 
tamment des circonstances favorables, il arrivera, 
au contraire, que les achats correspondront aux 
moments des offres Jes plus abondantes, les 
ventes aux moments où le marché est le moins 
pourvu de denrées. 

Ces observations s’imposai 
nous fallait étendre le 
sur l’ensemble du 
fonctionnement 
ce marché et le 





ent au point où nous 


sommes parvenus. Il 
champ de nos observations 
marché pour bien comprendre le 
de l’organe central qui domine 
met en mouvement. 

Si, pénétré de ces réflexions, on considère la 
courbe qui représente les fluctuations des cours 
à la Bourse de Commerce de Paris et si on la 
compare au graphique des prix au marché du 
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bétail de la Villette où toutes les opérations de 
venite se font au comptant, on est tenté de mettre 
en doute l’exactitude d’un raisonnement cepen- 
&ant incontestable et adéquat à la réalité des 
faits. 

En pratique, la cote des grains est aussi 
rariable, sinon plus, que celle du bétail. Pour- 
quoi ? 

C'est que le jeu des différences intervient. Au 
marché suivi de livraïson qui constitue la base 
nermale du marché à terme se superpose la 
multitude des marchés fictifs. 

On appelle marché fictif celui dans lequel le 
vendeur et l'acheteur ne se préoccupent pas de 
livrer ou de recevoir le produit qui fait l’objet 
du contrat, mais seulement de lJiquider, à 
l’échéance du terme, la différence qui représente 
l’écart des prix. 

Nous avons vu comment ces opérations se 
traitent par l'entremise des liquidateurs. Elles 
sont d’origine relativement récente, puisqu'elles 
n’apparurent pour la première fois qu'à la 
Bourse des cotons de New-York en 1871, passè- 
rent ensuite à la Bourse des blés de Chicago 
en 1877, puis à Liverpool en 1883 et de là à 
toutes les Bourses d'Europe. 

Aucune qualité spéciale n’est requise pour y 
prendre part. Le vendeur ne se préoccupe pas de 
produire par son travail la denrée sur laquelle il 
spécule ou de l’acheter, comme un commerçant, 
pour la revendre avec profit. L'acheteur ne 
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songe en aucune facon à se procurer le produit 
pour son usage personnel ou celui d’autres con- 
sommateurs, ou comme matière première de son 
industrie. Par l'intermédiaire des courtiers où 
commissionnaires, sans la moindre notion techni- 
que des marchandises sur lesquelles il spécule, 
quiconque dispose de capitaux peut jouer à la 
Bourse de Commerce. 

Ces joueurs constituent le groupe des haus- 
siers. Ils achètent dans l'espérance d’un mouve- 
ment prochain d'’élévation des cours: 

Ils trouvent comme contre-partie des profes- 
sionnels qui ont des intérêts divers à prendre 
position à la baisse. Ce sont les importateurs 
français et les exportateurs étrangers qui ont des 
expéditions en cours et qui se couvrent par un 
marché fictif du risque que leur ferait courir une 
baisse possible des prix. Ils vendent donc et, si la 
baisse se produit, le bénéfice qu'ils en retirent au 
moment de l'échéance compense la perte réelle 
subie par la marchandise transportée. A côté de 
ces commerçants véritables, il y à aussi — peu 
nombreux, mais puissants — des capitalistes 
habitués aux manœuvres de bourse et qui spécu- 
lent ordinairement à la baisse. 

Comparé aux stocks réellement emmagasinés et 
capables de faire l’objet de transactions concrètes, 
le trafic des denrées achetées et vendues dans les 
Bourses de Commerce dépasse le rapport de 10 
contre 1. Pour un marché suivi de livraison véri- 
table, dix transactions ont lieu qui se règlent par 
un versement de différences. 
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Inutile d’imsister beaucoup pour montrer 
l'effet de semblables manœuvres sur les prix. 
L'influence des marchés centraux est d'autant 
plus dominatrice qu'elle s'exerce sur un sys- 
tème commercial plus docile aux tentatives de 
pression en hausse ou en baisse. Mais on le com- 
prend. Plus la masse des échanges sera accrue au 
centre, plus les actions réflexes dont nous avons 
aperçu le mécanisme s’imposeront aux transac- 
tions plus rapprochées, soit des producteurs, soit 
des consommateurs. Le groupe du haut com- 
merce exerce une fonction normale d'où résulte 
le mouvement logique des prix. Mais si Ja multi- 
jeu régulier de son action le poids indéfiniment 
orossi des marchés fictifs, l'influence du marché 


tude des opérations spéculatives vient ajouter au 





central se déforme, s’hypertrophie et l'équilibre 
des échanges devient fictif à son tour. 





Nous pourrions, à la suite de ces explicatiens, 
faire apparaître la notion du groupement qui a 
été évoquée dans les précédents chapitres et qui 
aurait 1c1 un intérêt tout particulier. Maïs la 
portée des remarques auxquelles nous serions 
entraînés à ce sujer dépasse l'étude du haut 
commerce proprement dit pour s'étendre au pro- 
blème même de la formation des prix. 

C’est ce problème dans son ensemble qui nous 
reste à examiner. 
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La formation des prix. 


Pour traiter utilement le problème de la for- 
mation des prix, point culminant de notre étude, 
il ne suffira pas de reprendre et de résumer les 
données que nous avons recueillies au cours de 
nos investigations sur le marché. Il faudra les 
classer et choisir parmi elles les seules capables 
de nous servir. Puis, les ayant commentées et 
mises en valeur, il restera à les relier en une 
interprétation qui leur confèrera le sens e: la 
portée qu'elles ont précisément dans la réalité 
des faits. Aïnsi s’expliqueront ces faits, et telle 
est ambition de mes recherches. 

Nous avons noté à plusieurs reprises des phé- 
nomènes bien caractérisés de variation des prix. 
Mais de formation, point. Pour se former, ils 
devraient tout d’abord pouvoir être CONÇUS 
comme inexistants. Or ceux dont nous avons eu à 
nous occuper existent. Nul ne peut avoir la pré- 
tention d'en créer de toutes pièces. 

Il y à des objets qui n’ont pas de prix. Mais 
c'est parce qu'ils n’ont pas de marché. Si l’on 
considère l’hypothèse d’une première transaction 
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à leur égard, on vorë que c’est précisément l’en- 
tente sur leur 
du contrat. En un mot 
Et comment le marché se forme-t-11 ? IL est 
simplement le ] 
réunies pour négocier un échange. 
Quant aux prix, en particulier ceux des den- 
e première nécessité, nous ne 


valeur qui a permis la réalisation 
le prix précède le marché. 


fait de deux personnes au moins, 





rées agricoles d 
dirons pas qu'ils se forment, mais qu'ils se trans- 
forment. Leur origine date des premiers àges de 
l'humanité. Il fut un temps, avant l’utilisation 
des métaux pour la frappe de la monnaie, où le 
+ le blé, fortune essentielle des peuplades 


bérail € 
de base à l'évaluation de 


rustiques, servaient 
toutes les richesses. Ces biens fondamentaux en 
acquirent-ils une valeur plus stable, plus a >solue, 
analogue à celle de notre monnaie métallique ? 
Sans doute. Mais, en réalité, cette valeur, alors 
comme maintenant, n’était que le fait d’une 
au 











appréciasion purement subjective et soumise, 





moins à ce point de vue, à des variations. 
Aujourd’hui encore, il se peut que le prix des 
denrées agricoles de première nécessité prenne 
dans notre esprit un caractère objectif et repré= 
sente une valeur propre, indépendante de touce 
considération d'échange. C’est une illusion. Le 
prix n’est pas une figuration imaginaire, mais 
un fait positif que seul le marché peut fonder. 
Ces considérations réduisens done au marché 
le champ de notre étude. C’est là exclusivement 


que nous devons trouver tous les éléments de la 
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variation des prix. Au marché et à tout ce qui y 
touche devront se borner nos recherches. 

Comment poursuivre ces recherches avec 
quelque méthode ? 

Il apparaît à la réflexion que deux conditions 
sont suffisantes et nécessaires pour qu’un prix 
varie : Il faut que les circonstances économiques 
du marché permettent cette variation et qu’une 
action quelconque la provoque. Il faut la coïnci- 
dence de ce double phénomène : Une pression 
qui porte le prix vers la hausse ou vers la baisse 
et l’acquiescement des intéressés. 

Comme ces deux conditions sont intimement 
liées et mêlées l’une à l’autre, nous allons tâcher 
de les apercevoir ensemble et de discerner le 
mécanisme de leur influence. 

Qu'on reprenne notre description du marché. 
| Nous avons commencé par faire connaître deux 
groupes dont la situation nous à retenus tout 
d’abord. Ce sont les deux pôles du système des 
échanges, les producteurs et les consommateurs. 
| Leur action économique est très caractérisée. Par 
définition, les uns sont portés à vendre, les autres, 
| à acheter. On pourrait comparer ces deux groupes 
à deux puissants ressorts poussés au mouvement 





























par leur nature même. Comprimés, ils résistent 
ou cèdent ; libres, ils s'étendent. Mais les possi- 
| bilités d'achat ou de vente sont plus où moins 
« extensibles. Poursuivant l’image on dirait que 
ces ressorts tendent constamment à se développer 
le plus possible, Maïs une double condition déter- 
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le point où ils doivent se fixer et nous 


mine 
éciser le sens comme en mécanique : 


pouvons en pr 
d’une part, puissance extensible ou résistance 
autre part, action des forces 


à 


la compression ; d 
opposées. 

L'élément principal qui fonde la position éco- 
nomique des producteurs sur le marché est la 
quantité de la production. Pour les consommaz 
teurs, c’est l'abondance des ressources dont ils 
disposent. 

Et quelles sont les forces qui s'opposent à ces 
puissances agissantes de vente et + d’achat ? Préci- 
sément l'organisme commercial tout entier. Les 


agents intermédiaires, par leur rôle de transmis: 
lient le système 


sion au haut commerce central, 
divers éléments 


d'échange en un tout dont les 


sont en contact plus ow moins direct et en 
mutuelle réaction. 

Qt: . 7 à 

Si nous voulions représenter ce système en un 
schéma élémentaire, voici quelle figure nous 


obtiendrons : 


Producteurs C si édiai : 
Sd ommerçants intermédiaires Grouze Central du Commerçants intermédiaires Consommateurs 





achetant aux Producteurs Haut commerce vendant aux consommateurs 


Toutes ces flèches peuvent être considérées 
Boare l'expression de puissances économiques 
a et interdépendantes dans un cycle 
a nn sans que les autres 
ARoñes Re ins le contrecoup. Les 

èches extrêmes s’allongent ou se raccoureissent: 
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Les trois intermédiaires tendent plutôt à se 
déplacer selon les mouvements de compression 
ou d'extension que les pôles manifestent. 

Tel ese le jeu normal du système des échanges, 
Mais ses variations naturelles ne suffisent pas à 
l'expliquer. 

Si les organes du commerce intermédiaire et 
du haut commerce central ne doivent pas essen- 
tiellement à leurs conditions d'existence écono- 
mique leurs facultés d'action ou de résistance, on 
peut noter les autres raisons capables de les 
modifier. 

C’est d’abord quand les agents commerciaux 
deviennent plus nombreux, parce qu'ils ne peu- 
vent se multiplier qu’en retenant chacun un 
strict bénéfice et que la somme de ces bénéfices 
augmente le total du prélèvement. 

C’est aussi quand les mêmes agents devien- 
nent plus riches, mieux informés, plus rapide- 
ment reliés aux divers centres d'échange, plus 
libéralement pourvus de crédit. 

C'est enfin quand les services rendus devien- 
nent plus ou moins coûteux, quand les frais de 
transport, les tarifs douaniers, les progrès mdus- 
triels transforment les conditions du travail de 
concentration, de transformation et de distribu- 
tion du produit. 

On comprend d’ailleurs que les modifications 
de ces diverses forces n'aient pas le même carac- 
tère dans tous les cas. Elles sont temporaires, 
constamment menacées de changements nou- 
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chez les produete urs et les consomma 
teurs ; beaucoup plus dura bles quand il s’agit 
des commercants pro] prement dits. | 


Qu'on me pardonne d’avoir développé cette 
commentaires avec tant d’in- | 


Veaux 


image et ses longs 
Sistance. ile ne sert qu'à fixer les idées au 
le des prix 
effet, 


des 


moment où nous allons aborder l’étw 
dans leurs transformations. Ce nest, en 
qu'après avoir bien compris le mécanisme 
échanges dans leur dépendance réciproque qu’on 
ouvait espérer saisir la signification relative et 
e sens général des conditions multiples qui >. 
déterminent à des degrés divers la mobilité du 
narché. 
Pour la commodité de l'exposé, j’abandon- 
nerai, comme je l’ai déjà fait une première fois, 
‘examen des opérations d'échange dans leur 
ordre chronologique. Je laisserai de côté les 
notions ee tes qui présentent une vue trop 
concrète des choses, et je diviserai mes considé- 
rations sur Le variations des prix en deux 
groupes + les conditions objectives et les condi- 











tions subjectives. 


SI 
CONDITIONS OBJECTIVES DE LA VARIATION DES PRIX f 


J'entends par objectives les conditions qui 
dépendent non des agents participant à l'échange 


PR 
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ni de leur activité sur le marché, mais de circons- 
tances exvérieures à eux et dont l'influence peut 
plus ou moins déterminer leurs actes. 

Elles ont été précédemment exposées avec tous 
les développements qu'elles méritent et je n’en 
reprendrai pas la description. Je rappellerai 
seulemens leur existence au point de vue qui 
nous occupe par une énumération très succincte. 

Pour les producteurs : l'importance de la 
récolte selon les circonstances climatériques et 
l’abondance plus ou moins grande du rendement : 
l’importance des frais de production, impossible 
à apprécier exactement, mais tout de même 
notable, parce qu'une récolte dont la vente ne 
couvre pas les frais de production doit dispa- 
raître tôt où tard. 

Pour les commercants intermédiaires qui leur 
achètent les produits : les frais d'exploitation 
capables de modifier le prix de revient (frais de 
transport, droits de douane, taxes d’octroi) ; 
l'importance de leurs opérations dont le chiffre 
total supporte l’ensemble des frais généraux, ces 
derniers grevant d'autant moins chaque opéra- 
tion qu'ils se répartissent sur un plus grand 
nombre d’entre elles. 

Pour les agents du commerce central : l’éten- 
due de la production et le pouvoir absorbant de 
la consommation, autrement dit l’état de l'offre 
et de la demande. 

Pour les intermédiaires qui vendent aux con- 
sommakeurs : les frais de vente; la nécessité de 
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Je magasin de denrées suffisantes pour 
attirer et retenir la clientèle. 

Pour les consommateurs : l’importance des be- 
à la quantité de produits mis 
à l’ensemble 


pourvoir 


soins relativement 
en vente et aux ressources affectées 
des achats. 

A ces conditions déjà connues peuvent s’en 
ajouter d’autres, également objectives, mais dont 
nous n’avons pas encore mentionné l'influence 


parce qu'elles ont trait à tous les groupes à la 


fois. 
Il y a, par exemple, le crédit, non le crédit 
‘accordent, dans certaines conditions, 


privé que S 
mais le crédit publie, 


les parties contractantes, 
agricole ou urbain. Son importance dans la direc- 
tion des opérations d'échanges est analogue à 
celle que nous ayons eu l’occasion d'attribuer au 
marché à terme. Il rend le marché plus fluide, 
permet d'échapper à la pression de circonstances 
économiques défavorables en différant la vente 
ou l’achat ou le règlement. Je ne dis pas que 
cette vertu du crédit soit toujours efficace et en- 
core moins qu’elle exerce son action d’une ma- 
nière permanente. Pouvoir gagner du temps ne 
veut pas dire nécessairement qu’on fait ou qu'on 
fera une affaire heureuse. Cela signifie presque 
toujours qu'on la traitera plus librement. 

Pour le cas de l’agriculteur à qui le besoin de 
ressources liquides impose le plus souvent la né- 
cessité de la vente, l'institution du crédit apporte 
sur le marché une modification £rès considérable. 


eme à 


NP TT 
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On doit estimer, dans le calcul des forces que 
nous évoquions plus haut, la possibilité d’em- 
prunter des capitaux comme un élément de résis- 
tance dont la signification pour le producteur ne 
saurait être trop amplifiée. 

Une seconde et très notable considération est 
la rapidité et la sûreté des renseignements sur 
l’état des affaires et les circonstances qui les dé- 
terminent. L’abondance de la récolte, la situation 
des cultures, la quantité et la qualité des provi- 
sions alimentaires destinées aux populations ani- 
males, la nature et l'importance des stocks visi- 
bles, des marchandises en entrepôt, des récoltes 
non visibles restées chez les producteurs, des den- 
rées en cours de transport sur mer, le chiffre des 
importations et des exportations sont des indica- 
tions précieuses. L'activité plus ou moins grande 
des transactions sur les divers marchés, les prix 
pratiqués pour les livraisons immédiates et aux 
divers termes négociables dans les Bourses de 
commerce sont des données indispensables pour 
compléter le tableau 

À ce point de vue, la vulgarisation de plus en 
plus généralisée des moyens d’information rapi- 
des et économiques constitue un progrès d’une 
immense portée. Le télégraphe, le téléphone ont 
transformé l'allure des marchés en étendant 
d’une manière indéfinie les conséquences de cha- 
que opération. Les économistes admettent avec 
raison qu’un prix unique s'impose à tous les pro- 
duits comparables sur un même marché. Mais ce 


+ Res 
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marché, qui pouvait être isolé autrefois et dont 
les actions et ré 
dire, en vase clos, communique ajout 
le commerce du monde entier. La multisude des 
équivaut à un marché uni- 
de l'organisme com 


actions s’exercaient, POUT ainsi 
l’hui avec 


petits marchés 
que. D'un point à un autre 
mercial, toutes corrections étant faites 
dre égales les conditions de l'échange, 


pour rens 
on peuv 








uence de 


dire que chaque opération porte son in 
près ou de loin sur la multitude des opérations 


analogues. 

Cette notion du marché international, con- 
quête toute récente de l’histoire économique, 
nous permettra encore quelques apercus: Nous 
avons déjà remarqué que le fait d’être de pre- 
imière nécessité impose aux denrées agricoles qui 
et leur consommation et leur 


nous intéressent 
à imaginer 


production. Nous n 1vons donc pas 
l'influence directe que nous pourrions reconnaître 
à des produits analogues. Le vin, même à très 
ait, même très cher. Le 


bas 


prix, ne remplacera; pas le] 
pain et la viande n’ont pas de succédanés et Si 
l’alcool en tient lieu quelquefois, ce nest pas par 
raison d'économie. Il suffit de réfléchir à la com- 
plication qu’apporterait dans l'étude des prix 
la concurrence d’un ou deux objets de nature 
et d’origine diverses pour mettre en lumière 
l'importance de cette considération. Tenter, par 
exemple, de découvrir les rapports d’indépen- 
dance qui entraînent dans une large mesure les 
variations des prix de L'alcool carburé, de l’es- 
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sence de pétrole et du benzol sur le marché des 
liquides combustibles apparaît comme un pro- 
blème inextricable. Quand on l'y compare, la 
complexité de nos recherches semble faite d'unité 
et de clarté. 

Cependant cette originalité qui confère à 
quelques produits une sorte de souveraineté dans 
leur domame économique ne les exclut pas de 
l’ensemble des richesses. Is représentent une ca- 
tégorie d’entre elles. À côté d’eux, on pourrait 
placer le fer, le cuivre, le coton, le charbon. les 
valeurs mobilières. Alors on aurait à constater, 
non une substitution, car ces diverses richesses 
ne se remplacent pas, mais une relation et encore 
une dépendance. Car tous les produits, en défini- 
tive, s'échangent les uns contre les autres ou tous 
ensemble contre l'argent. 

Ce sont là des considérations qui peuvent pa- 
raître très générales et ‘très lointaines. Leurs 
effets, malgré cela ou pour cette raison même, 
n’en sont pas moins certains. La situation moné- 
taire à sur le marché mobilier une influence in- 
contestable. Ce qui se passe pour les valeurs est 
vrai aussi des marchandises et d’autant plus que 
les transactions auxquelles «elles donnent lieu 
sont plus étendues. L’abondance où la rareté de 
l’or à pour conséquence une diminution où une 
augmentation de son pouvoir d'achat 
courbes générales où l’on rel 
annuelle du métal précie 
mouvement universel 


et les 
ate la production 
ux dans le monde et le 
des prix met cette relation 
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en suffisante évidence pour quil ne soit pas 
| permis de la négliger: 
| En évoquant la situation 
commenter l’état du marché où se traitent les 
échanges de denrées agricoles, je pense avoir suf- 
Î fisamment montré que les phénomènes économi- 
ques, à la facon de tous les faits d'ordre positif, 
Ÿ sont, les uns avec les autres, en relation nécessaire 

et que rien de ce qui concerne chacun d'eux ne 


monétaire pour 


| saurait être considéré isolément. 
q On pourrait s’ékever plus haut encore et mon- 
trer les rapports étroits qui lient l’évolution de 
ces phénomènes à l’ensemble des questions poli- 
tiques et sociales, à l'administration et aux gou- 
} vernements, à la paix, à la guerre... Mais ce se- 
NW rait dépasser les bornes de notre Aide Au sur- 
Ï plus de deux choses l’une: ou bien ces considéra- 
tions agissent objectivement et leur effet se pro- 
duit par l'entremise d’une des influences direc- 
| tes que nous connaissons déjà, ou bien elles sont 
l purement subjectives et opèrent, non sur les 
choses, mais sur les esprits. Dans le premier cas 
elles n’ajouteraient rien à nos observations. 
Dans le second cas, elles peuvent y ajouter da- 
vantage et nous allons avoir à reconnaître de 
quelle manière. 


Î 
| 
! 
1 
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$ IT 
CONDITIONS SUBJECTIVES DE LA VARIATION DES PRIX 


Nous résumerons sous ce titre les considéra- 
tions ayant trait aux éléments psychiques dans 
la mesure où leur influence détermine le marché. 
Toute transaction donnant lieu à la fixation d’un 
prix est, en réalité, d'ordre psychique puisqu'elle 
comporte essentiellement une opération de l’es- 
prit conclue par un jugement. On à pu justement 
fonder la valeur sur le désir. La mesure de ce 
désir et l'estimation des moyens de le satisfaire 
sont du ressort de la psychologie. 

C'est ce domaine que nous allons essayer de 
parcourir. D'abord nous nous attacherons à dé- 
finir les influences subjectives qui poussent cha- 
que individu sur le marché à réaliser les opéra- 
tions d'échange. Puis nous chercherons si cer- 
taines conditions ne sont pas spécialement pro- 
pices au succès de ces opérations, étant données 
d’ailleurs les contingences objectives. 


Le désir d'acquérir un objet qu'on ne possède 
pas peut être plus ou moins vif. Porté à un pomt 
d'intensité extrême, il serait tel que l’achat s’en- 
suivrait à n'importe quel prix. De même le désir 
de réaliser un objet en argent, sil était infini, 


aurait pour effet la vente à n'importe quel prix. 


9 
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Ces deux cas représentent les conditions les plus 
favorables à l’échange. 

Dans le sens opposé, nous trouvons le désir 
d'acheter ou de vendre tellement réduit qu'il 
peut être considéré comme nul ou même négatif. 
Alors c’est l'intention consciente de ne pas 
échanger. Cependant l’état du marché se pré- 
sente de telle manière que l’avantage de l’opé- 
ration d’achat ou de vente s'impose en quelque 
sorte. Et il arrive que l'échange se produit. Ce 
sont les prix qui l’ont provoqué. 

Entre ces extrêmes se trouve la multitude des 
situations intermédiaires, de telle sorte que l’ac- 
tion et la réaction du désir d'échange sur le prix 
et du prix sur le désir d'échange se croisent et 
se confondent et qu'il soit impossible de dire dans 
quelle mesure elles se commandent mutuellement. 

Il va de soi que le désir d'échange, pas plus 
que le prix, n’est un phénomène de hasard et 
qu'on pourrait dans chaques espèce discerner les 
éléments qui le déterminent. Heureusement 
nous n’aurons pas à le faire ici. Car la nature de 
ces éléments, pour ce qui concerne les denrées de 
Première nécessité, est toujours la même et ne 
laisse que peu de place aux variations. Comme 
je l’ai déjà observé, c’est un sûr mobile que la 
faim ou plutôt le désir de la satisfaire. Nous lui 
devons de réduire à $ 
nosre étude subjective, 
consommateurs. 


a plus simple expression 
au moins au regard des 


Pour les purs Commerçants, l'échange se fonde 
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sur la nécessité du bénéfice et la volonté de le 
grossir le plus possible. 

Enfin pour les producteurs, nous connaissons 
les ressorts qui provoquent l’opération de vente. 
Ils s'appuient sür la nature des objets produits 
et l'urgence plus ou moins pressante de les 
transformer en argent. 

Il faut ajouter que les données subjectives 
n'influent pas seulement sur l'échange et je 
pourrais à cet égard rappeler des circonstances 
nombreuses où nous avons eu l’occasion d’en no- 
ter les divers effets. Aïnsi l'impression produite 
par l’état du marché et le développement de telle 
ou telle production ; l’abondance des affaires et 
la réduction relative des dépenses correspon- 
dantes ; et tous les cas, en général, où l'individu, 
au contact des phénomènes d'échange, reconnais- 
sant ou pressentant que des conditions économi- 
ques extérieures à lui vont resserrer ou reculer 
les bornes assignées à son action, apprécie cette 
situation d’une façon telle que sa manière d'agir 
en est modiñée. 

Maïs j'ai hâte d’en arriver au point qui me 
reste à mettre en lumière : le fait d’agir préci- 
sément sur ces limites économiques, de faire pres- 
sion sur elles pour créer au service d'intérêts dé- 
finis des conditions nouvelles de production, de 
consommation ou d'échange et je veux faire saisir 
la notion de puissance. 
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STI 
LA PUISSANCE 


Un examen comparé de la situation des divers 
intérêts mis en présence sur le marché nous a 
amenés à constater que les transactions consen- 
ties par les parties ne le sont pas toujours égale- 
ment au libre gré de chacune d'elles, ou, du moins 
si la liberté subsiste intacte, que les circonstances 
portent les uns à dicter, les autres, à accepter 
les conditions du contrat. C’est que les premiers 
sont plus puissants que les seconds. 

D'où cette définition : 

J’appelle puissance {a faculté possédée par 
l’un des acteurs du drame économique (1) de 
soumettre un ou plusieurs autres à sa volonté ou 
à son désir. 

Cette faculté n’est assurément pas spéciale aux 
phénomènes qui retiennent ici notre attention. 
On en rencontre, parmi les manifestations les 
plus diverses de l’activité humaine, des exemples 
infiniment variés. Maïs l’aspect concret qu’elle 
prend dans la lutte économique est particulière- 
ment instructif, puisque cette lutte est une oppo- 
sition constamment renouvelée de forces et qu il 





1: — Drame, dans le sens d'une aclion où plusieurs rivaux 
entrent en lutte. 
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ne peut être donné à toutes de triompher à la 
fois. 

Sans doute ces forces peuvent-elles figurer 
comme le résultat de circonstances qui assurent 
l'avantage à tel intérêt ou tel autre, de la manière 
la plus rationnelle. Les économistes nous appren- 
nent que la liberté économique, par un jeu har- 
monieux des phénomènes, provoque l’heureuse 
issue de tous ces conflits pour le plus grand bien 
général. 

Mais les circonstances, quand on les observe 
quelque peu, n Apparaiss ent pe si tutélares. Ce 
sont toujours les mêmes qu'elles favorisent. Nous 
l'avons vu. Plus les négociateurs sur le marché 
s’éloignent de la production et de la consomma- 
tion, plus ils échappent à l'obligation presque 
matérielle d'acheter ou de vendre, plus ils trai- 
tent d’affaires et les traitent librement. Sans 
préciser la notion de puissance, nous avions déjà 
reconnu que le haut commerce domine les com- 
mercants intermédiaires e6 que ceux-là, à leur 
tour, dominent les producteurs et les consomma- 
teurs. Les plus puissants sont les plus indépen- 
dants, non des conditions du marché qui s’impo- 
sent à tous, mais de la nécessité de traïter qui 








contraint plus où moins les négociateurs. 
Ce sont là des circonstances quasi-naturelles, 
dérivant d’une organisation sociale spontanée. 
la puissance peut être acquise comme 
telle. Elle peut être le fait d’une élaboration pré- 


méditée. 
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Nous savons que deux éléments essentiels 
concourent à l'établissement du phénomène 
d'échange : Je produit et l'argent. Lorsque 
l'échange a lieu, c’est que l'opposition de ces 
deux éléments s’est résolue en transaction, l’un 
équilibrant l’autre. 

Cependant, puisque les quantités mises dans la 
balance sont essentiellement variables, on peut 
concevoir ce qui se passera si l’un des échangistes 
est détenteur de la provision la plus considérable 
de produits ou d'argent. Il arrivera qu'ayant 
conquis ainsi, toutes choses égales d’ailleurs, une 
position plus avantageuse, il pourra dominer la 
contre-partie. 

Nous savons quelle influence peut avoir sur le 
mouvement des prix la masse de produits ou 
d’argent apportée au marché, autrement dit le 
volume de l’offre et de la demande. Supposons 
donc qu’au lieu d’être livrées à l’action désor- 
donnée de mouvements économiques réflexes, 
spontanés et individuels, cette offre et cette 
demande soient accumulées, groupées, contrôlées 
en (quelque sorte, soit par le représentant d’une 
multitude d'intérêts dispersés, soit par un adver- 
saire opposant à ces intérêts une force capable de 
les balancer tous. Dans le premier cas, nous 
aurons une association de producteurs, de con- 
sommateurs ou de commercants. Dans le second, 
nous verrons un capitaliste créer à Jui seul sur 
le marché un mouvement de hausse où de baisse 
qu'il est capable d’absorber en prenant simple- 
ment position contre toutes les contre-parties. 
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Ce qui nous fait deux sujets d'étude. Nous 
commencerons par le dernier. 

La puissance capitaliste. — Cette manifestation 
de la puissance à pris forme dès qu'il devint pos- 
sible de s’assurer aisément la propriété de quan- 
tités considérables de produits sans en prendre 
nécessairement livraison. Celui qui négocie la 
vente ou l'achat de denrées qu'il possède ou qu'il 
va emmagasiner peut faire un chiffre d'affaires 
considérable. Il peut diriger un mouvement 
énorme de fonds et de marchandises. Il peut 
même s'enrichir à ce métier. Il ne devienk puis- 
sant comme l’est un capitaliste que s’il met dans 
la balance le poids énorme de son crédit et s’il 
traite, non pour livrer ou recevoir, mais en pre- 
nant des engagements dont l'exécution est dif- 
férée ; parce qu'alors il fait intervenir le temps 
dans le calcul de ses intérêts et que le temps 
permet les modifications de l’état du marché sur 
lesquelles il compte pour en tirer profit. C’est le 
jeu de la spéculation. 

En différant l'exécution de sa transaction, le 
Spéculateur espère qu’un changement surviendra 
qui rendra possible, au moment du règlement, 
l'achat ou la vente à des conditions plus avanta- 
seuses: Seule la différence entre les cours l’inté- 
resse. Il opère dans l’unique but de l’encaisser si 





elle Ini es: favorable. Comme son risque ne 
s'étend pas à la valeur totale du produit traité, 
mais seulement au montant de cette différence, 
on comprend que le crédit dont il dispose l’incite 
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à multiplier dans des proportions énormes l’éten- 
| due de ses affaires. 
} La pesée qu'il peut exercer avec un tel levier 
sur le mouvement des prix apparaît alors. 
Nous l’avions apercue. Elle est d’autant plus 
orande que les quantités sur lesquelles porteront 
les opérations atteimdront un volume plus consi- 
dérable. Non seulement le spéculateur pourra 
accumuler sous sa signature des engagements 
atteignant l'importance de la récolte entière, 
mais il la dépassera et multipliera l’étendue de 
ses marchés bien au-delà des stocks réels. 
Exagérer les mouvements des prix, telle est 
donc la conséquence de la spéculation. Ne profi- 
tant que des différences, le spéculateur à intérêt 
à pousser les cours dans un sens ou dans l’autre. 
Que ce soit la hausse ou Ja baisse, peut lui im- 





porte, pourvu que les cours varient le plus pos- 
sible. Et comme ces prix suivent les tendances 
qu’on leur imprime, pourvu que la pression soit 
assez forte, il s’agit seulement d’augmenter cette 
pression par un nombre suffisant d ‘opérations 
capables de contrebalancer toutes les influences 
contraires. 

Des manœuvres de ce genre mènent naturelle- 
ment à l’accaparement, conséquence extrême de 
la spéculation. D’une déviation artificielle du 
mécanisme normal des échanges, on fait un arrêt 

| complet, concerté, prévu. Toutes les négociations, 
opposées et combinées dans leur équilibre ordi- 
nalre, sont interrompues temporairement au pro- 
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fit d’un seul et même intérêt. Ayant poussé au 
maximum les conséquences d’une position qui le 
rend maître du marché, l’accapareur n’a plus 
alors qu à liquider et recueillir de ceux-là mêmes 
qu'il a réussi à dominer, le prix de son coup de 
force. 

C’est là une vue très rapide et résumée des 
phénomènes de spéculation et de leurs excès, mais 
qui suffit à montrer comment et dans quelle 
mesure le marché tout entier peut subir leur 
influence. Cette influence s’exerce précisément 
au point le moins strictement déterminé par le 
concours incoercible des circonstances économi- 
ques. Plus l’on s'éloigne, avons-nous remarqué, 
de la production et de la consommation, plus on 
devient indépendant et libre vis-à-vis des Opéra- 
tions du marché. Le spéculateur jouit complète- 
ment de cette indépendance et de cette liberté. Il 
traite quand il veut la quantité qu'il veut. De 
cette action dérivent les réactions que nous avons 
appris à connaître. Les hauts prix suscitent la 
vente de la part des producteurs. Qu'ils restrei- 
gnent la consommation, cela n’est pas pour 
arrêter l'effort du mouvement spéculatif. Il 
importe seulement de réduire à néant les possibi- 
lités de vente de ceux qui détenaient le produit. 
On obtient dans ce but toutes les offres néces- 
saires. Cela acquis on est capable de supprimer 
toute offre sur le marché, puisqu'on en est devenu 


maître. Les prix passent tout à COUP à un niveau 
extraordinairement élevé. 





Sans doute la consom- 
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mation en est ralentie. Mais les stocks vendus le 
seront au gré des accapareurs. Zl suffira, pour 
que l'opération réussisse, que leur absorption so 
finalement acceptée par les consommateurs. 

les conditions logiques du mécanisme com- 
mercial dont nous avons démonté les rouages ne 
sont donc à aucun moment faussées. Quelle que 
soit sa puissance, la spéculation doit en tenir 
compte. Et je l’ai marqué par mes restrictions : 
l’accumulation des stocks est possible s2 les déten- 
teurs consentent à s’en dessaisir ; la vente au 
prix d'exception, si les consommateurs achètent 
à ce prix une quantité suffisante des marchan- 
dises accaparées. 

Je ne dirai donc pas que les phénomènes de 
puissance sur le marché se manifestent en en 
déformant les lois. Ces lois demeurent intangi- 
bles. Mais la (puissance » manœuvre de manière 
à faire agir ces lois dans une certain sens pour en 
retirer un bénéfice musité. 

Et si nous apercevons le jeu de ceite puissance 
dans les cas caractérisés où ses effets apparais- 
sent à l’évidence, on peut imaginer la multitude 
des circonstances, moins excessives en degré, 
mais analogues par leur nature, où le ressort 
capitaliste permet de faire pression sur le marché. 

J'ai d’ailleurs commencé à dessein par ces 
siuations extrêmes. On peut s'éloigner d'elles et 
se rapprocher par la pensée des opérations 
d'échange où la négociation se traite, pourrait-on 
dire, à puissance égale de part et d’autre. Mais 
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dans l’intervalle choisissons un point pour nous 
y arrêter. Ne comprend-on pas que là, pour une 
raison quelconque, si nous appelons À et B les 
parties contractantes, À pourra avoir plus besoin 
de B que B n’aura besoin de A7 Sans doute le 
mouvement des prix tendra à équilibrer leur 
situation réciproque, mais le fait, pour les prix, 
de varier constamment à autant pour effet de 
provoquer le rapport de dépendance entre À et B 
que de le faire disparaître. Il y a, à la fois, un 
effort constant de mise au point et une action 
| destructive de l’équilibre acquis. La « puissance » 
| intervient à ce moment. Et comme les conditions 
théoriques du marché se réalisent, en fait, rare- 
| ment, on peut dire que les occasions où les négo- 
clations en vue de l'échange permettent à la 
puissance de se manifester plus ou moins sont la 
règle générale. 





Dh a ITS OR D DORE IE PE 





Là je ne me borne plus à considérer seulement 
la force des capitaux. Je voudrais évoquer tous 
les moyens imaginables qui ont pour résultat 
d’acquérir la domination. Ils sont innombrables. 
Le vendeur qui vient à nous persuader que son 
produit est le meilleur ou le plus avantageux 
conquiert de la puissance. De même l'acheteur 
qui fait espérer une longue suite d’affaires. La 
connaissance du marché est une puissance. De 
deux agents appelés à négocier les mêmes tran- 
à sactions, l’un obtiendra toujours le meilleur PrIX : 
l’habileté, la dialectique sont des puissances. 

Il y à constamment sur le marché trois états 
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d'esprit : celui des acheteurs où vendeurs qui, 
désirant faire une opération, rencontrent juste- 
ment les conditions qu'als espéraient. Il y à aussi 
la mentalité des acheteurs ou vendeurs dont le 
désir de traiter dépasse de beaucoup le sacrifice 
que le prix représente à leurs yeux. Il y a enfin 
l’hésitation des acheteurs et vendeurs qui ne se 
décident qu'attirés par les conditions qui leur 
sont offertes. On pourrait caractériser les trois 
oroupes par leur appréciation: au niveau, au- 
dessus où au-dessous du prix. 

Que fait la puissance ? Elle permet de tirer un 
parti meilleur des deux derniers groupes. Ceux 
dont l’appréciation est au-dessus du prix, elle 
tente d’en exagérer l'influence où bien elle fait 
en sorte que les prix soient majorés pour le plus 
grand nombre d’entre eux. Ceux dont l’apprécia- 
tion est au-dessous de ce prix, elle les entraîne à 
traiter néanmoins le marché. Plus la puissance 
affirmera son caractère de persuasion ou de do- 
mination, plus elle accroîtra la proportion des 
affaires conclues par son entremise relativement 
à l’ensemble des négociations ou des simples pos- 
sibilités d'échange. 

Ces considérations générales me conduisent à 
l’examen du monopole qui n’est que la manifes- 
tation d’une puissance absolue et incontestée 
dans un domaine quelconque du marché, la fa- 
culté exclusive de vendre ou d'acheter ou, du 
moms, la direction et le contrôle de toute autre 
transaction. C’est une situation de droit quand 








à 
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il s’agit d’un monopole légal. Ce peut être aussi 
une simple situation de fait et ce second cas seul 
nous intéresse. Ajoutons que le monopole n’est 
pas nécessairement conféré à un seul individu ; le 
plus souvent même, plusieurs en jouissent à la 
fois, soit en Mérarchie organisée, soit par con- 
fraternité professionnelle. 

Le monopole se distingue done de l’accapare- 
ment par son caractère de permanence et de 
stabilité. Il ne repose pas sur un concours parti- 
culier de circonstances passagères ni sur l’habi- 
leté ou le hasard d’une manœuvre heureuse. Il 
est fondé sur des conditions économiques dura- 
bles ou sur un état de choses accepté. Son intérêt 
n’est pas de tirer tout le parti possible d’un 
avantage (Qui passera, mais d'établir ou de con- 
server un privilège dont il se peut que les parti- 
cipants ne soient pas seuls à profiter. 

Comment naît le monopole ? Sur le dévelop- 
pement indéfini de la puissance. Mais encore ? 

Gabriel Tarde a démontré que le monopole 
résultait le plus souvent d’un état de paix con- 
tracté à la suite d’une concurrence où d’une série 
de luttes suivies d’une capitulation qui amène le 
rival malheureux soit à s’associer à son vainqueur, 
soit à disparaître. De cette manière et par une 
succession de victoires que l’augmentation de 
puissance acquise rend d'autant plus faciles, la 
suprématie tend à s'affirmer, et lorsque est enfin 
anéantie la dernière résistance, le monopole est 
constitué. 
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T1 y a deux façons d'apprécier les conséquen- 
ces de la puissance quand elle est ainsi acquise 
d’une façon incontestée et qu’un intérêt s’atta- 
che à assurer sa permanence. Ou bien on estime 
que la suppression de la concurrence est un abus 
dangereux, incompatible avec le régime actuel où 
prédomine, dans une assez large mesure, la 
liberté économique. Ou bien on pense que le fait 
de réunir sous une même direction un ensemble 
d'intérêts identiques doit nécessairement pro- 
voquer une économie heureuse de temps et d’ar- 
gent et que la concentration des entreprises 
poussée à son extrême limite n’est qu’une appli- 
cation normale de la loi du moindre effort. 

Je me contenterai de présenter ces deux hypo- 
thèses sans suivre plus avant les considérations 
auxquelles elles pourraient entraîner, Il me suffit 
de constater que l’aboutissement de la puissance, 
quand elle s’exerce sur des échanges réels, s’ap- 
pelle monopole, comme la forme extrême de la 
spéculation s’appelle accaparement. Dans l’un et 
l’autre cas il arrive également qu’une volonté 
consciente intervient, au lieu du libre jeu des 
oppositions ou des associations économiques, pour 
fixer le niveau des prix. 

Et de même que nous avons constaté la pres- 
sion exercée sur le marché par les puissances mul- 
tiformes de spéculation dont les effets s'étendent 
plus ou moins dans le temps et dans l’espace, de 
même la notion du monopole intégral fait entre- 
Voir ici une multitude de monopoles petits et 
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grands qui exercent leur action plus où moins 
longtemps et plus où moins loin quand des cir- 
constances favorables le leur permettent. Et ces 
circonstances favorables aux monopoles et aux 
accaparements partiels ne sont pas rares dans 
l’échange des produits dont nous nous sommes 
occupés, bien qu’on doive reconnaître quelles 
résultent plutôt de la survivance de situations 
anciennes que de conquêtes récentes où en voie 
d'élaboration. Par le fait des communications 
toujours plus faciles et des connaissances toujours 
plas répandues, nous assistons, en effet, à un 
travail d’émancipation économique qui tend à 
libérer acheteurs et vendeurs en leur permettant 
d’avoir recours à des modes d'échange plus 
variés, plus souples. 

Maïs à mesure que la domination des puissances 
locales ou des méthodes traditionnelles de tran- 
saction semble céder devant le progrès de l’or- 
ganisation commerciale, les forces opposées s’or- 
gamisent aussi. Le haut commerce, appuyé sur 
des moyens sans cesse accrus d'information et 
d'action économiques, acquiert une puissance 
centrale qui tend à entraîner selon son gré tout 
le mécanisme des échanges. 

Cependant voici venir une forme nouvelle de 
l’action pour la puissance : Association. 

L'association, quels que soient ceux qui la 
composent et le but qu'ils poursuivent, repose 
sur le principe de l'union, opposé à celui de la 
concurrence. Devant l'évidence des avantages que 
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trouvent sur le marché, les mieux informés et les 
plus riches, des groupes se constituent et élabo- 
rent l'unité économique de leurs intérêts assem> 
blés et mis en commun. Une conception jusque là 
inconnue des conditions de l'échange en résulte. 
Les opérations que l'individu isolé et livré à sa 
seule initative dirigeait autrefois selon son gré, 
au hasard de ses connaïssances ou des circons- 
tances du marché, on convient de les remettre 
aux soins d’une gestion collective qui les réalise 
pour le plus grand avantage de chacun: 

Plusieurs acheteurs de denrées alimentaires se 
groupent en société coopérative de consommation. 
Is délèguent aux opérations d'achat un seul 
d’entre eux ou un représentant. Plusieurs ven. 
deurs de produits agricoles s'organisent en société 
coopérative de vente. Plusieurs commerçants 
constituent un syndicat pour la direction com- 
mune de leurs intérêts. Toutes ces associations 
ont la même ambition qu'elles atteignent par des 
moyens analogues. Les méthodes seules varient 
avec les intérêts qu’elles représentent. 

Mais on voit combien Jleur action diffère de 
celle des monopoleurs ou des accapareurs. C’est 
qu'elle s'applique à conquérir la puissance plu- 
tôt par la masse des produits que par la force 
des capitaux. Leur œuvre consiste à régler, à 
ordonner, à émanciper, non à provoquer le désor- 
dre ou la contrainte pour en tirer profit. 

Finalement, il se peut qu’elles conquèrent le 
droit de diriger la production et la consommation 
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rassemblées l’une et l’autre en deux immenses 
groupements fédératifs dont l'opposition paciñ- 
que fera apparaître l'équilibre solidaire. Alors les 
Stades intermédiaires du commerce ne seraient 
plus que l’administration de ces deux agglomé- 
rationsessentielles d'intérêts économiques et les 
prix seraient fixés en un vaste et unique marché, 
dont un mode supérieur d'échanges aurait adopté 
la loi. 


La puissance éminente de Etat. — Au-dessus 
des individus, au-dessus des groupements de capi- 
taux et de produits sur le marché, il y a une puis- 
sance supérieure qui domine nos actions libres 
et détient le droit de régir les mouvements des 
forces économiques. C’est l'Etat. Son rôle dans 
la formation des prix est capital. Il dépasse tous 
les autres puisqu al est capable d’en protéger où 
d’en entraver les manifestations. 

Par la loi, par la réglementation administra- 
tive, l'Etat favorise certaines formes d'activité 
estimées utiles à l'intérêt général. Il restreint, 
au contraire, certaines tendances jugées contrai- 
res au bien public. IL exerce son action dans tous 
les domaines, la production, les transports, les 
transactions intérieures et extérieures, la con- 
sommation, le crédit, au point de vue écono- 
mique, social ou purement politique. Tantôt son 
influence porte directement sur les prix qu’elle 
tend à modifier par une pression artificielle. 
10 
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Tantôt elle a un autre but, mais atteint néan- 
moins les prix d’une manière indirecte. 

Nous allons done examiner les prineipales 
manifestations du rôle de l'Etat en nous bornant 
à ces deux derniers cas qui seuls nous intéressent: 

Un des efforts portant directement sur les pris 
des denrées agricoles de première nécessité Con- 
siste à défendre l’accès des importations étran- 
gères par le moyen des droits de douane. 

Nous avons vu comment ces droits peuvent 
modifier les prix de vente. En imposant aux 
acheteurs de produits d'importation le paiement 
d’une taxe permanente, c’est au commerçant 
intermédiaire qu’on fait payer cette taxe. Et 
comme, pour lui, ce supplément de dépenses entre 
dans le cumul des frais de revient, le prix de 
vente subit nécessairement une majoration dans 
le même sens. 

On a souvent tenté de calculer d’une façon 
précise cette influence du droit de douane sur le 
marché intérieur. Malheureusement il est diff- 
cile d'apporter ici autre chose que des vraisem- 
blances théoriques. Les points de comparaison 

manquent toujours et tout contrôle pratique 
nous est interdit. Quand on consulte pour les 
comparer entre elles les courbes du prix et des 
importations, on est amené à constater une dépen- 
dance presque évidente. C’est un fait assez bien 
confirmé que les importations ne se produisent 
que pendant les périodes où les prix sont élevés 
sur le marché intérieur. C’est aussi une loi de 
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l'échange que les prix sont nécessairement en 
harmonie sur le même marché. De sorte qu’on 
peut penser et d’ailleurs observer sur de nom- 
breux exemples que, d’une part, une nation 
qui se protège par des droits de douane évite le 
nivellement des prix de ses marchés avec ceux 
des nations tenues à l'écart, maïs que, d’autre 
part, l'élévation artificielle de ce niveau tend à 
attirer des achats à l'étranger rendus avantageux 
par la différence des cours maloré les droits de 
douane. 

Il apparaît aussi que ces droits de douane ne 
produisent un effet que lorsqu'ils entravent les 
importations. Ils peuvent les supprimer entière- 
ment ou seulement les restreindre. Le caleul du 
tarif des taxes figure dans l'estimation du com- 
merçant qui, par hypothèse, achète sur le marché 
étranger pour revendre sur le marché français. 


Les prix, ici et là, corrigés par la majoration 
oO C 
douanière, déterminent son action. Il y à un 
point limite où le rapprochement de ces chiffres 
laisse un bénéfice. Alors les denrées d'importa- 
F 
tion commencent à pénétrer. 


Au-dessus de cette limite, les droits jouent 
done, c’est-à-dire qu'ils parviennent à augmenter 
l'écart entre les cours intérieurs et les cours exté- 
rieurs. Mais au-dessous qu'arrive-t-il ? Si les 
importations cessent, une certaine pression des 
stocks étrangers n’en doit pas moins continuer à 
s'exercer sur les marchés intérieurs. Puis l'écart 
entre les cours persistant à se réduire pour deve- 
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nir nul et rendre même possibles les exporta- 
tions, le droit de douane devient lettre morte. 

C’est ainsi, à peu près, que les choses doivent 
se passer. On trouverait, en tout cas, des éléments 
dans les données statistiques pour le prouver 
avec abondance. Nous en déduirons, pour ce qui 
nous concerne, cet ensemble de précisions : 

Le droit de douane majore dans une certaine 
mesure le prix de revient aux commerçants et, 
par conséquent, le prix de vente aw consomma- 
teur des denrées importées. 

L'importation n’est possible que si l'écart 
entre les prix, sur le marché extérieur et sur le 
marché intérieur, la rend profitable. Le droit de 
douane augmente l'étendue de cet écart minimum. 

Sur les prix intérieurs, l'influence des tarifs 
douaniers est d’éloigner d'autant la pesée con- 
currente des offres étrangères. Annsi leur niveau 
est maintenw plus indépendant d'elles. 

Indirectement l'importance de la production 
guidée par le mouvement des cours est influencée 
dans le même sens. 

Ces considérations me permettent de traiter 
rapidement des tarifs de transport sur lesquels 
l'Etat peut exercer aussi une action considérable. 

L'effet des modifications des tarifs de trans- 
port est de faire varier parallèlement le prix de 
revient des denrées pour les commerçants qui ont 
ces frais à leur charge. L'influence sur les prix 
de vente est donc immédiate. 

Il ne faudrait pas croire cependant que le 
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phénomène soit simple et qu'il ne mérite pas 
d'être commenté. Car l'étude des tarifs de trans- 
port et du développement des moyens de cireu- 
lation est une des recherches les plus fertiles en 
aperçus ingénieux sur la transformation des prix. 
Mais on peut résumer le principe de cette étude 
en une remarque qui devra suffire ici. C’est 
que le prix du transport, lorsqu'il se modifie et 
permet au prix de vente de se modifier dans le 
méme sens donne, par ce fait, ou refuse au pro- 
duit transporté l'accès de places nouvelles repré- 
sentant parfois des possibilités considérables 
d'absorption. Aussi les phénomènes de cet ordre 
sont-ils des sauts brusques, des passages subits 
d’une situation économique à une autre, avec tou- 
tes les réactions que supposent l'étendue tout à 
coup modifiée de la demande sur le prix de vente 
et de ce prix de vente sur la production. 
L'action de l'Etat, en ce qu’elle touche la pro- 
duction même, intéresse aussi la formation des 
prix et doit, à cet égard, être mentionnée. Les 
subventions et les primes d'encouragement sont 
les moyens ordinairement employés. Ils ont pour 
but la réduction, dans une certaine mesure, du 
prix de revient des denrées qu'il s’agit de favo- 
riser. Mais je rappellerai sur ce point mes obser- 
vations sur le coût de production. Il ne nous à 
pas paru quil déterminât le prix de vente. 
Nous savons seulement que l’abaissement de ce 
prix provoque chez les producteurs une résis- 
tance toute passive qui se manifeste, à partir 
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d’une certaine limite, par l'abandon de la pro 
duction. Nous pouvons donc dire que les sub- 
ventions et les primes ont vraisemblablement 
pour effet de reculer la limite où la production 
cessera d'être rémunératrice. Elles ont une In- 
fluence sur les prix de vente en ce sens très indi- 
rect qu’une certaine quantité de denrées est 
ainsi offerte sur le marché qui, autrement, ny 
apparaîtrait pas. 

Les Vois et réglementations concernant le tran= 
sit des marchandises ou leurs échanges ont une 
influence beaucoup plus immédiate, comme tout 
ce qui touche le commerce des produits, à mesure 
qu’on se rapproche du point où les prix sont 
fixés. L’inspection sanitaire, les mesures prises 
contre les fraudes, contre certaines opérations 
dangereuses pour la santé publique, peuvent figu- 
rer sous ce titre. De même les garanties d’authen- 
ticité, instituant des sortes de brevets pour cer- 
ains produits, leur constituant un privilège de 
dénomination. 

Notons aussi l'influence très générale des réfor- 
nes économiques et sociales dont les conséquences 
frappent l’ensemble des conditions de la produc- 
tion, de la consommation et de l'échange. Comme 
es précédentes, ces mesures ont une portée non 


douteuse, mais impossible à mesurer autrement 
que par des conjectures très vagues. Je veux par- 
er des 2mpôts — quoique certains d’entre eux, 
comme la patente, portent très directement leur 
incidence sur la 
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prix de vente — puis des actes législatifs entrai- 
nant des conséquences économiques précises, 
comme l'assurance obligatoire, les retraites, etc. 

Il y a enfin l’action de l'Etat dans un but 
moral, comme la réglementation des marchés fic- 
tifs dont les résultats valent selon la valeur des 
mesures prises et la rigueur de leur exécution. Il 
y a l’action de l'Etat dans un but d’enseigne- 
ment: influence des professeurs d'agriculture, 
vulgarisation des bonnes méthodes techniques, 
amélioration des services de renseignements et de 
statistique. Il y a l’action de l'Etat, dans un but 
général de progrès: tout ce qui favorise la sécu- 
rité des citoyens et le développement des richesses. 


k 
k%X 


Pour conclure, je dirai qu’un signe commun 
caractérise les conditions déterminantes de la 
formation des prix. 

Psychologiques où logiques, subjectives où ob- 
jectives, ces conditions sont des forces. Pour 
comprendre le jeu du mécanisme commercial, 
c’est à la notion de force qu il faut avoir recours. 

Nous en avons noté les éléments essentiels : 
désir de certains hommes d’acquérir et d’aceroi- 
tre leurs richesses, résistance des choses dont la 
nature est contraire, des autres hommes dont 
les intérêts sont adverses ou concurrents. Ce dé- 
sir et cette résistance, nous en avons connu l’ori- 
gine et mesuré les limites possibles. Il nous est 
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apparu qu’une loi les dominait : la loi d'équilibre. 

Vers l'équilibre les circonstances objectives 
conduisent d’un mouvement sûr. Contre lui 
l'idéal subjectif travaille sans cesse. Il semble 
que cette opposition synthétise la loi même de 
l’activité économique. 

Mais à mesure que les progrès de la civilisation 
douent l'organisme social d’une transparence et 
d’une fluidité plus grandes, à mesure que se déve- 
loppent les facilités d’information, qu'augmen- 
tent les possibilités de réaction rapide de tous les 
faits économiques les uns sur les autres, il semble 
que les conséquences de l’agitation destructrice 
d'équilibre devraient laisser place peu à peu aux 
résultats logiques que cet équilibre va atteindre... 
Non. Plus l'équilibre paraît se rapprocher de sa 
réalisation, plus les circonstances qui le provo- 
quent apportent de forces nouvelles pour le rom- 
pre à leur tour. 

La vulgarisation des connaissances et des 
moyens de communications tend à produire la 
Stabilité du marché. Mais elle permet aussi les 
groupements d'intérêts qui reprennent la lutte 
sur un plan nouveau. Les progrès du commerce 
aspirent toujours à plus de clarté et de liberté 
des échanges. Mais il semble fatal que, dans le 
meme temps, naissent de nouvelles causes d’obs- 
cé on de courants, pare qe. ce lien 
les attaques te de rendent possibles, MES 

équiibre 1 
| ces et les chances de profit. 





atent, les espéran- 
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D'ailleurs que serait l'équilibre ? L'arrêt de 
tout mouvement. Seul l'intérêt d'agir provoque 
l’action. C’est une nécessité de la vie économique. 

Gardons-nous cependant de conclure que la 
vie économique doive éternellement fonder sa rai- 
son d'être sur la lutte, car l’union peut, elle 
aussi, apporter ses principes de vitalité et de pro- 
grès. 

A voir céder et s’effacer les oppositions indi- 
duelles devant les forces associées indéfiniment 
élargies, il n’est pas interdit de penser qu'un 
jour le marché universel réahsera son unité dans 
l'harmonie de tous ses éléments. Peut-être le 
monde économique achèvera-t-il ainsi le eyele de 
son évolution en un rythme très simple et très 
calme, désormais hors d’atteinte de l'agitation 
des hommes. 
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